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La creación de artesanías con barniz de Pasto mueve interesantes inversiones, 
genera importantes puestos de trabajo e impulsa el desarrollo artístico y financiero 
de la región, no solo desde el punto de vista de la creación de dicha artesanía  
sino por la serie de negocios que genera. 
 
Es por esta razón que se busca realizar una investigación para incentivar a las 
pequeñas y medianas empresas existentes en la región, para llegar a la 
internacionalización de sus productos artesanales, específicamente las artesanías 
con barniz de Pasto. 
 
La importancia del proyecto de investigación esta dada por ser un proceso 
continúo que traerá beneficios a la sociedad de Nariño, en especial a los 
artesanos y a la región aumentando sus ingresos. 
 
El proyecto pretende contribuir a que la organización sea productiva, eficiente y 
competitiva, por medio de los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera, 
apoyando el espíritu emprendedor mediante la creación de empresa. Siguiendo la 
visión empresarial que es de salir a crear empleo y ayudar al desarrollo del país. 
 
La meta principal es generar toma de decisiones al respecto de la creación, 
desarrollo y puesta en practica de la comercializadora internacional que conlleve a 
abrir nuevos mercados y establecer relaciones internacionales, además incentivar 
a los artesanos a que aprovechen, las facilidades para la exportación. 
 
El significado del proyecto va encaminado al desarrollo económico de la región, a 
que los artesanos descubran las necesidades de sacar sus productos al exterior 
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con bajos aranceles, pero también en concientizar a los fabricantes de artesanías 
con barniz de Pasto a mejorar los procesos de fabricación. 
 
Los alcances propuestos del proyecto son medibles con acciones encaminadas al 
desarrollo económico del departamento de Nariño, el objetivo es que el proyecto 
sirva como base concreta de apoyo a los comerciantes del sector artesanal de 


























1.1 LÍNEA DE  INVESTIGACIÓN 
 
Desarrollo  Empresarial 
 
1.2 SUB-LÍNEA DE  INVESTIGACIÓN 
 
Creación de Empresa 
 
1.3  TITULO 
 
Comercializadora internacional de productos artesanales del Departamento de 
Nariño  con énfasis en mopa – mopa, Arts Exports. 
 
1.4 RELACIÓN CON  LA ADMINISTRACIÓN DE EMPRESA 
 
La creación de artesanías con barniz de Pasto mueve interesantes inversiones, 
genera importantes puestos de trabajo e impulsa el desarrollo artístico y financiero 
de la región, no solo desde el punto de vista de la creación de dicha artesanía  
sino por la serie de negocios que genera. 
 
Para obtener resultados es necesario aplicar fases administrativas, como son 
estudios previos a la exploración del mercado y así observar el potencial de la que 
queremos obtener. 
 
Por consiguiente se hace necesario analizar los pros y los contras que brindan las 
pautas del proyecto, para medir el funcionamiento de costos del mismo. 
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Desde el punto de vista de la producción es necesario considerar que la artesanía 
se debe movilizar primero dentro de la población y después hacia los centros de 
internacionalización. 
 
Con respecto a la mano de obra se caracteriza por ser un empleo netamente 
artesanal donde el trabajo es manualmente donde se utiliza la imaginación y 
habilidades manuales y de conocimiento del área. 
 
Las comercializadoras internacionales deben contar con una estructura 
administrativa que se encargue del manejo  de los recursos y que brinde apoyo 
necesario a los artesanos para los logros de los objetivos  que se desean. 
 
Para desarrollar la actividad económica es necesario tener principios de la 
administración moderna. 
 
En el área financiera la exportación de artesanías con barniz de Pasto requiere un 
registro de todos los movimientos contables y cumplimiento  de las obligaciones. 
 
De igual manera los recursos humanos deben tener un manejo cuidadoso, con las 











2.  PROBLEMA 
 
2.1  PLANTEAMIENTO 
 
Los artesanos de la ciudad de San Juan de Pasto, llevan muchos años en el 
mercado regional, registrando   este sector dentro de las cadenas productivas 
identificadas en el Departamento de Nariño, sin embargo han ido perdiendo 
competitividad en el mercado nacional y regional debido a que: 
 
No se le ha dado la suficiente importancia a la comercialización de productos 
artesanales con barniz de Pasto, los artesanos de la región no han tenido 
información en cuanto a comercio exterior, hay desconocimiento de los beneficios 
que otorgan las entidades del gobierno como PROEXPORT, BANCOLDEX, Y 
FIDUCOLDEX. En el asesoramiento, capacitación y financiamiento de los 
procesos de comercialización hacia los mercados internacionales; no existen 
implementaciones de sistemas y control de calidad, producción y comercialización. 
Dentro de las principales causas se tiene que: el proceso de comercialización del  
Departamento no se ha visto proyectado, por tanto hay artesanos que no están 
interesados en la continuación de los trabajos artesanales en mopa- mopa ya que 
quieren obtener beneficios a corto plazo, en la actualidad las personas no están 
bien informadas de los diferentes productos artesanales  existentes con barniz de 
Pasto, que son capaces de generar mayor calidad y atractivo que las artesanías 










¿Cómo proponer la creación de una comercializadora internacional para productos 
artesanales con énfasis en mopa - mopa en la ciudad de Pasto,  y  lograr que los 
artesanos aumenten su producción, comercialización y su competitividad en el 



























3.1 OBJETIVO GENERAL 
 
Realizar un plan de negocios para la propuesta de creación de una 
comercializadora internacional para productos artesanales  en “mopa-mopa” en la 
ciudad de Pasto para así lograr que los artesanos de la región logren aumentar su 
producción, comercialización y su competitividad en el mercado nacional e 
internacional. 
 
3.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
• Identificar factores que inciden en la compra de artesanías de mopa – mopa 
en Nueva Jersey, Sumrife Florida. 
 
• Evaluar el volumen de producción de los artesanos con el fin de determinar 
la capacidad productiva. 
 
• Describir las características del producto desde el punto de vista 
arancelario, industrial y de comercio exterior. 
 
• Definir aspectos operacionales tales como formas de pago, cotizaciones, 
tipos de contratos, trasportes y seguros involucrados dentro de la 
exportación.  
 
• Determinar normas y leyes relacionadas con las artesanías y la 
comercializadora internacional, de tal manera  que las actividades se 
desarrollen bajo la legislación Colombiana e Internacional. 
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3.3  RESULTADOS ESPERADOS 
 
ADMINISTRATIVOS: El resultado esperado es aplicar todos los aspectos y 
conocimientos administrativos adquiridos, por medio de procesos que se 
relacionen con las artesanías de barniz de Pasto y con la carrera, donde se pueda 
verificar que es  factible la creación de una comercializadora internacional en la 
ciudad de Pasto; basándose en la aplicación de un modelo de plan de negocios. 
 
ACADEMICO: colocar en curso los conocimientos obtenidos, para así realizar el 
proyecto conducente a  la aprobación del mismo, y lograr tener una base para el 
trabajo de grado, lo cual lleve a conseguir el título de Administrador de Empresas. 
 
FINANCIERO: Adquirir un préstamo por medio de entidades bancarias y colocar 
aportes de capital propio para poder lograr la ejecución del proyecto. Cuando la 
comercializadora comienza a dar utilidades a través de las artesanías con barniz 
de Pasto, se  pagarán los créditos adquiridos, para así lograr trabajar únicamente 
con los aportes de los socios y más adelante con este capital obtenido  ampliar la 
comercializadora para obtener nuevos mercados y generar mayor utilidad para los 














4.1 TEORICA: la creación de empresas es, a no dudarlo, la vía de desarrollo 
económico y social para cualquier comunidad que se precie de ponderar la 
iniciativa de sus miembros con el derecho legitimo que tiene todo individuo por 
proveerse de mejores condiciones de vida para él y los suyos, es por consiguiente 
que se hace necesario incentivar y sensibilizar a la comunidad, especialmente a 
las personas que elaboran artesanías en mopa - mopa a mejorar sus sistemas de 
producción, control de calidad y sobre todo la asociatividad que permita lograr este 
objetivo; lo anterior radica en  vislumbrar la posibilidad de ingresar a mercados 
externos con productos  de excelente calidad que cumplan con todos los 
requerimientos que se exigen en los mercados internacionales. 
 
4.2 PRACTICA:  es por lo anterior que se argumenta la creación  de una 
Comercializadora Internacional en el Departamento de Nariño, debido a que en la 
región se  cuenta con un sinnúmero de productos tipo exportación, que no han 
sido aprovechados para su comercialización en  los mercados internacionales. Las 
razones saltan a la vista, constituyéndose como uno de los problemas principales 
el desconocimiento de los diferentes acuerdos y tratados firmados por Colombia 
con otros países; así como también la falta de identificación de mercados 
potenciales para los productos a exportar. 
 
4.3 METODOLÓGICA: para ello es necesario darles a conocer a los artesanos el 
beneficio que obtendrán con la comercializadora, sensibilizándolos de lo que 
representaría en materia de utilidades la venta de sus productos en el extranjero; 
de esta forma la organización se constituirá como una de las impulsadoras de los 
productos artesanales en barniz de Pasto contribuyendo a incrementar el ingreso 
familiar de los trabajadores Nariñenses. 
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5. MARCO DE REFERENCIA. 
 
Teniendo en cuenta la importancia que generaría la exportación de productos 
artesanales con barniz de Pasto, y aprovechando los beneficios que Colombia 
sostiene en la actualidad con varias entidades como Proexport, Bancoldex, 
Fiducoldex, etc. Resulta este tema de interés para ser investigado; por esta razón 
se hace necesario para llevar a cabo la solución del problema planteado, reunir las 
herramientas que permitan a los investigadores desarrollar el tema, 
trasformándose  en la base de la investigación y desarrollo del proyecto. 
 
Dentro de los aspectos que se utilizaran para hallar la solución se debe definir y 
aclarar conceptos relacionados con el tema de comercio exterior, y  
específicamente de las exportaciones al igual que de las artesanías, de igual 
manera se debe especificar las bases teóricas relacionadas con la ejecución del 
proyecto, seguidamente se debe aclarar los aspectos legales que involucra la 
realización de las exportaciones, los requerimientos y obligaciones, permitiendo 
que la investigación sea realizada bajo parámetros legales, posteriormente se 
debe definir la ubicación geográfica donde se piensa llevar a cabo la investigación, 
por ultimo se aclarara y se realizara el estudio de las bases administrativas para 
que la investigación llegue a solucionar el problema planteado. 
 
5.1 MARCO TEORICO 
 
Las artesanías de mopa - mopa  son y han sido catalogadas  como las mejores de 
Colombia, es por esto que representan un valor muy alto para estudiar acerca de 
ellas, explorar su belleza artística  y entrar en  su magia. Es posible que no todos 
los colombianos conozcan de ella, pero lo que si es verdad es que son parte de la 
cultura Nariñense y tienen un puesto en el patrimonio que puede ser una línea de 
desarrollo empresarial. 
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5.1.1 Artesanías con barniz de Pasto 
 
Figura 1: Bombonera.                              Figura 2: Barniz de Pasto             Figura 3: Artesanía Nariñense 
                                   
Fuente: www.campus-oei.org              Fuente: www.ciudadsorpresa.com      Fuente: www.pasto.com 
 
 
5.1.1.1 Descripción del producto1 
El barniz de Pasto es una de las pocas artesanías existentes en Colombia que 
tiene procedencia aborigen, que sobrevive y ha mantenido una continuidad desde 
que fue conocida por los españoles hasta nuestros días. Este oficio artesanal es el 
más representativo del departamento de Nariño. Consiste en el trabajo de 
aplicación de telas de contextura elástica, elaboradas con una laca vegetal 
derivada de la resina producida por el árbol mopa-mopa. Dichas substancias son 
previamente procesadas con técnicas de maceración, molido y cocción para su 
conversión, por estiramiento, en telas transparentosas, y las cuales se aplican 
sobre superficies principalmente de madera. Una línea antigua aplicaba las telas 
de estas resinas alternándolas con laminillas de papel de colores. Posteriormente, 
se comenzó a teñir directamente la masa de mopa-mopa con tintes naturales. Con 
la combinación de telas de diferentes colores y su recorte a modo de dibujo, 
ejecutados sobre las superficies que se desean decorar, se desarrolla el trabajo de 
diseño directamente sobre el producto en proceso. Con este tipo de trabajo del 
diseño (muy exigente en habilidades para el dibujo), se plasman figuras sobre las 
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superficies planas o en relieve y se da acabado a las figuras de piezas talladas en 
volumen. Los artículos a decorar pueden ser planos o en relieve elaborados por 
talladores, ebanistas o torneros. La versatilidad del barniz le permite ser aplicado 
sobre una gama muy amplia de materiales, se puede encontrar en lienzos 
formando parte de elaborados cuadros, en objetos de vidrio, en placas de metal o 
incluso sobre piezas de barro en donde la diferencia con la madera es difícilmente 
apreciable. 
2El Mopa-mopa. Con este nombre se conoce a la planta que produce la resina o 
materia prima del artesano del barniz. Este arbusto crece en el departamento del 
Putumayo a unos 1500 metros de altura promedio produce dos cosechas al año 
de una pasta gelatinosa que es transformada a través de un proceso artesanal, en 
una fina y delgada tela que una vez tinturada se adhiere a la madera fijándose con 
el calor. Sus principales características consisten en la abundante resina que 
envuelve no solamente los capullos terminales de las ramificaciones sino toda la 
planta incluyendo frutos y flores, además, se destaca por el gran tamaño de estas 
ultimas. Esta es una de las variedades más utilizadas. Además del mopa-mopa se 
pueden considerar como materia prima los productos en madera (tallados o 
torneados) sobre cuya superficie se realiza el enchape o aplicación del barniz. La 
calidad de estos objetos debe ser óptima, pues de ella depende en buena medida 
la de los productos barnizados (si la madera o el trabajo de talla no es bueno, no 
se puede obtener un buen resultado después de la aplicación de la resina) por 
ello, los artesanos dedicados a esta actividad seleccionan muy bien los talladores 
o torneros a quienes les encargan estos artículos, pues se podría decir que deben 
formar equipo con ellos. Lo anterior es tan importante que algunos artesanos 
realizan sus propios diseños y se los llevan al tornero o tallador de cabecera para 
que estos los elaboren de acuerdo con las especificaciones señaladas. 
                                                 




La artesanía con barniz de Pasto, tiene asiento en esta ciudad, capital del 
departamento de Nariño, los conquistadores admiraron las varias pinturas de laca 
artísticamente dibujadas por los indios, o sea la misma  industria que fue llevada a 
Pasto. 
 
 Se puede suponer, que la artesanía del barniz existía ya en los siglos XVII y XVIII, 
también en Timaná, pero Friede4 advierte que no lo puede asegurar "por no haber 
encontrado prueba de ella en las excavaciones hechas, lo que a su vez podría 
explicarse, por la circunstancia, de que para este se usaron materiales vegetales, 
poco resistentes". La realidad es que en ningún sitio de la región que estuvo bajo 
la influencia de Timaná se encontró alguna continuidad de este oficio, que por otra 
parte si ha tenido en Pasto. La antiquísima e ininterrumpida presencia, el mayor y 
muy notable florecimiento de esta artesanía en esta ciudad le dio su nombre: 
Barniz de Pasto. Sin embargo cabe anotar que en épocas muy lejanas el oficio fue 
conocido por habitantes de otras regiones del sur occidente de Colombia, también 
en el Ecuador y en el Perú. Pero el hecho es que, a mediados del siglo XVIII, el 
barniz se consideraba, sino exclusivo, por lo menos característico de los 
habitantes de Pasto. Así, fray de santa Gertrudis, en su viaje de 1756 a 1767, 
registrado en su libro "maravillas de la naturaleza", dice: " y los indios de Pasto lo 
componen y con ello barnizan la loza de madera con tal primor, que imitan al vivo 
la loza de china...". 
 
No parece que en Quito, haya existido en otros tiempos, esta artesanía. Hoy por 
hoy, y debido al comercio y al acelerado contrabando existente entre Pasto y las 
                                                 
3 Artesanos Exportadores de Colombia, Barniz de Pasto. P 1 En:  www.usergioarboleda.edu.co  
 
4 Biblioteca Luis Angel Arango, Juan Friede. P 1 En: 
www.lablaa.org/blaavirtual/revistas/credencial/febrero1991/febrero3.htm 
 14
ciudades ecuatorianas, se puede observar en almacenes de cosas típicas del 
Ecuador, objetos decorados con barniz de Pasto, sin embargo el comprador es 





Exportar ayuda al país a especializarse en la producción de los bienes de forma 
más eficiente y con menores precios. La exportación incrementa el mercado  de  
bienes que produce determinada economía, y facilita las relaciones entre países, 
permitiendo medir la fortaleza de sus respectivas economías. 
 
Por esta razón el gobierno a facilitado a través de PROEXPORT COLOMBIA 
desarrollar la Guía de Cómo Exportar, dirigida a facilitar el conocimiento de cada 
una de las etapas involucradas dentro del proceso exportador y a orientarle en la 
preparación de la información y documentación necesaria, de forma ordenada y 
estructurada.5 
 
En el entorno de hoy, la exportación más que una opción, es una alternativa para 
las artesanías con el fin de crear nuevos mercados de comercialización y 
desarrollar procesos que mejoren la calidad del producto final, aumentando la 






                                                 
5 Ministerio de Comercio Exterior. En: www.proexport.gov.co. Bogota 2006. 
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5.1.2.1 Modalidades de Exportación6 
 
En el régimen de exportación se pueden presentar las siguientes modalidades: 
 
a) Exportación definitiva; 
 
b) Exportación temporal para perfeccionamiento pasivo; 
 






f) Exportación por tráfico postal y envíos urgentes; 
 
g) Exportación de muestras sin valor comercial; 
 
h) Exportaciones temporales realizadas por viajeros; 
 
i) Exportación de menajes 
 





                                                 
6 PERILLA GUTIERREZ, Rogelio. Manual para Importadores y Exportadores. P. 116 - 142 
 16
5.1.3 Incentivos a las Exportaciones 
 
5.1.3.1 Apoyo Proexport:7 
 
Su propósito es brindar el apoyo requerido por el industrial Colombiano para 
promover sus productos en el exterior. Así mismo trata de ubicar las necesidades 
del mercado internacional y con el desarrollo de una inteligencia de mercados 
orienta al productor Colombiano a satisfacer sus necesidades. 
 
5.1.3.2 Incentivos Financieros:8 
 
Consiste en el ofrecimiento de servicios financieros que satisfagan oportunamente 
las necesidades del empresario, con el fin de impulsar el comercio exterior 
Colombiano y en particular la expansión sostenida de las exportaciones. 
 
5.1.3.3 Zonas Francas:9 
 
Las zonas francas son áreas delimitadas del territorio nacional a la cual se le 
aplica un régimen especial en materia aduanera, tributaria, cambiaria, de inversión 
de capital y de comercio exterior. 
 
El objeto principal es promover proyectos industriales de bienes y de servicios, o 
de investigación tecnológica, destinadas primordialmente a mercados externos y 
de manera subsidiaria a mercados internos. 
 
 
                                                 
7 Ibid, P. 142 - 143 
8 Ibid, P. 143 
9 Ibid, P. 144 - 145 
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• El régimen especial para las zonas francas prevé principalmente: 
 
- Exención del impuesto sobre la renta, proveniente de exportaciones. 
 
- Exención del impuesto sobre la remesa de utilidades al exterior. 
 
- Los materiales y equipos de construcción, las materias primas e insumos, 
así como la maquinaria para plantas manufactureras se pueden importar 
libres de aranceles. 
 
- Total libertad cambiaria y para la inversión extranjera. 
 
- Procedimientos aduaneros simplificados. 
 
5.1.3.4 Certificado de Reembolso Tributario – CERT10 
 
El certificado de reembolso tributario CERT, es una devolución total o parcial de 
impuestos indirectos u otros impuestos cancelados por los exportadores, dentro 
del proceso de producción o comercialización de los productos objeto de 
exportación. 
 
Son títulos emitidos al portador, libremente negociables, que pueden utilizarse 
para el pago de los siguientes impuestos: 
 
• Impuestos sobre la renta y complementarios. 
 
• Gravámenes arancelarios. 
                                                 
10 Ibíd., P. 145 
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• Impuestos a las ventas. 
 
• Retención en la fuente. 
 
• Otros impuestos, tasas y contribuciones. 
 
El término de caducidad de los Certificados de Reembolso Tributario es de dos (2) 
años contados a partir de la fecha de su expedición. 
 
5.1.3.5 Sistemas Especiales de Importación – Exportación11 
 
Los Sistemas Especiales, permiten la introducción al país por parte de personas 
que tengan el carácter de empresarios; productores, exportadores o 
comercializadores, bajo un régimen especial, con exención total o parcial de 
gravamen arancelario y de IVA: materias primas, insumos, bienes de capital y 
repuestos, para ser utilizados en la producción de bienes prioritariamente 
destinados a su venta en el exterior. 
 
5.1.3.6 Sociedades De Comercialización Internacional.12 
 
Su objeto principal es efectuar operaciones de comercio exterior y orientar sus 
actividades hacia la promoción y comercialización de productos Colombianos en 
los mercados externos. Dentro de su objeto pueden realizar la importación de 
bienes e insumos para abastecer el mercado interno, o para trasformarlos y 
exportarlos. 
 
                                                 
11 INCOMEX, Guía Para Exportar en Colombia. Bogotá. Versión 1996, P 12 - 13 
 
12 Ibíd., P. 15 
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Las C.I. fueron creadas por la Ley 67 de 1979 y reglamentada por el Dto. 1740 de 
1994 y disponen de los siguientes beneficios. 
 
- Están facultadas tanto para fabricar o producir mercancías destinadas al 
mercado externo, como para comprarlas al productor nacional para posteriormente 
ser exportadas, dentro de los seis meses siguientes. 
 
- Las exportaciones por ellas realizadas tiene derecho al CERT, acordando con el 
productor su distribución. 
 
- Se pueden beneficiar de los créditos de Fomento de Bancoldex. 
 
- Pueden comprar bienes en el mercado nacional sin el pago de IVA, siempre y 
cuando sean exportados dentro de los seis (6) meses siguientes a la expedición 
del Certificado de Compra al productor. 
 
- Pueden utilizar los Sistemas Especiales de Importación - Exportación para 
desarrollar su actividad exportadora. 
 
 - Pueden realizar actividades de exportación con las zonas francas. 
 
Cualquier sociedad Nacional o Mixta que este constituida como Persona Jurídica, 
que se en encuentre regida por el Código de Comercio, puede obtener 
gratuitamente ante el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo el Régimen 








13Para Gabriel Baca Urbina el estudio de mercado  consta básicamente de la 
determinación y cuantificación de la demanda y oferta, el análisis de los precios y 
el estudio de la comercialización. 
 
Aunque la cuantificación de la oferta y demanda pueda obtenerse fácilmente de 
fuentes de información secundarias en algunos productos, siempre es 
recomendable la inversión de las fuentes primarias, pues proporcionan 
información directa, actualizada y mucho más confiable que cualquier otro tipo de 
fuente de datos. 
 
El objetivo general de esta investigación es verificar la posibilidad real de 
penetración del producto en un mercado determinado. El investigador del 
mercado, al final de un estudio meticuloso y bien realizado, podrá palpar o sentir el 
riesgo que se corre y la posibilidad de éxito que habrá con la venta de un nuevo 
artículo o con la existencia de un nuevo competidor en el mercado. Aunque hay 
factores intangibles importantes, como el riesgo, que no es cuantificable, pero que 
es perceptible, esto no implica que  puedan dejarse de realizar estudios 
cuantitativos. Por el contrario, la base de una buena decisión siempre serán los 
datos recabados en la investigación de campo, principalmente en fuentes 
primarias. 
 
Por otro lado, el estudio de mercado también es útil para prever una política 
adecuada de precios, estudiar la mejor forma de comercializar el producto y 
contestar la primera pregunta importante del estudio: ¿existe un mercado viable 
para el producto que se pretende elaborar? Si la respuesta es positiva, el estudio 
                                                 
13 BACA URBINA, Gabriel. Evaluación de Proyectos, 5 ed. P. 7 - 8  
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continua. Si la respuesta es negativa, se plantea la posibilidad de un nuevo 
estudio mas preciso y confiable; si el estudio hecho ya tiene esas características, 




14Para Gabriel Baca Urbina el estudio técnico puede subdividirse a su vez en 
cuatro partes, que son: determinación del tamaño optimo de la planta, 
determinación de la localización óptima de la planta, ingeniería del proyecto y 
análisis administrativo. 
 
La determinación de un tamaño óptimo es fundamental en esta parte del estudio.  
 
Hay que aclarar que tal determinación es difícil, pues las técnicas existentes para 
su determinación son iterativas y no existe un método preciso y directo para hacer 
el cálculo. El tamaño también depende de los turnos trabajados, ya que para un 
cierto equipo instalado, la producción varia directamente de acuerdo con el 
número de turnos que se trabaje. Aquí es necesario plantear una serie de 
alternativas cuando no se conoce y denomina a la perfección la tecnología que se 
empleara. 
 
Acerca de la determinación de la localización optima del proyecto, es necesario 
tomaren cuenta no solo factores cuantitativos, como pueden ser los costos de 
trasporte, de materia prima y el producto terminado, sino también los factores 
cualitativos, tales como apoyos fiscales, el clima, la actitud de la comunidad, y 
otros. 
 
                                                 
14 Ibid., P. 8 - 9 
 22
Recuerde que los análisis deben ser integrales, pues si se realizan desde un solo 
punto de vista conducirán a resultados poco satisfactorios. 
 
Sobre la ingeniería del proyecto se puede decir que, técnicamente, existen 
diversos procesos productivos opcionales, que son básicamente los muy 
automatizados y los manuales. La elección de alguno de ellos dependerá en gran 
parte de la disponibilidad de capital. En esta misma parte están englobados otros 
estudios, como el análisis y la selección de los equipos necesarios, dada la 
tecnología seleccionada; en seguida, la distribución física de tales equipos en la 
planta, así como la propuesta de la distribución general, en la que por fuerza se 
calculan todas y cada una de las áreas que formaran la empresa. 
 
Alguno de los aspectos que no se analizan con profundidad en los estudios de 
factibilidad son el organizativo, el administrativo y el legal. Esto se debe a que son 
considerados aspectos que por su importancia y delicadeza merecen ser tratados 
a fondo en la etapa del proyecto definitivo. Esto no implica que deba pasarse por 
alto, sino, simplemente, que debe mencionarse la idea general que se tiene sobre 
ellos, pues de otra manera se debería hacer una selección adecuada y precisa del 
personal, elaborar un manual de procedimientos y un desglose de funciones, 
extraer y analizar los principales artículos de las distintas leyes que sean de 
importancia para la empresa, y como esto es un trabajo delicado y minucioso, se 











15Para Marcial Córdoba Padilla el estudio  jurídico es el que regulan las relaciones 
de los diferentes miembros de la organización, las cuales deben estar enmarcadas 
en la constitución y la ley. 
 
Al iniciarse el proceso de formulación y evaluación de un proyecto es necesario 
definir con claridad el aspecto jurídico alrededor del cual operara en sus diferentes 
etapas. 
 
Se deben establecer las características generales de la figura jurídica de 
conformación del proyecto y que tienen que ver con los diferentes tipos de 
sociedades, o formas organizativas existentes sujetas a normas de carácter 
tributario, laboral, administrativos, contables, de fiscalización y control. 
 
Para la constitución o formación de una empresa primero concebimos y 
analizamos la idea individual o colectivamente, hasta que se convierte en la 
decisión. 
 
Posteriormente buscamos una referencia sobre la forma en que se va a constituir, 
si como persona natural o como persona jurídica y la tercera consistirá en 
seleccionar el tipo de persona jurídica en que se constituirá la misma. 
 
Definido el tipo de organización empresarial que ejecutara el proyecto, se procede 
a su constitución y legislación, para lo cual se debe proceder (dependiendo si es 
persona natural, establecimiento comercial o sociedad). 
 
                                                 




16Para Marcial Córdoba Padilla el estudio administrativo tiene que ver con el 
procedimiento que se debe adoptar en el desarrollo del proyecto, el cual debe 
clarificarse. 
 
La realización de un proyecto, al igual que su puesta en marcha, necesita del 
diseño de una infraestructura administrativa que permita la acción conjunta y 
coordinada de un sinnúmero de elementos materiales, humanos y financieros, a 
fin de alcanzar el objetivo propuesto. La estructura administrativa debe responder 
a las necesidades del proyecto.  
 
Un proceso de administración comprende: 
 
• Planeacion: consiste en fijar el curso concreto de acción que ha de 
seguirse, estableciendo los principios que habrán de orientarlo, la 
secuencia de operaciones para realizarlo y las determinaciones de tiempos 
y números necesarias para su realización. 
 
• Organización: es la estructuración técnica de las relaciones que deben 
existir entre las funciones, niveles y actividades de los elementos materiales 
y humanos de un organismo social, con el fin de lograr su máxima eficiencia 
dentro de los planos y objetivos señalados. 
 
• Integración: es el primer elemento dentro de la administración que se 
considera como la fase dinámica, es decir se pasa de lo constructivo a lo 
operativo. 
                                                 
16 Ibid., P. 291 - 296 
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• Dirección: es aquel elemento de la administración en la que se logra la 
realización efectiva de todo lo planeado por medio de la autoridad del 
administrador, ejercida a base de decisiones, ya sea tomada directamente o 
delegando dicha autoridad, y se vigila de manera simultanea que se cumpla 
en la forma adecuada todas las ordenes emitidas. 
 
• Control: es la medición de los resultados actuales y pasados en relacion 
con los esperados, ya sea total o parcialmente, con el fin de corregir, 




17Para Gabriel Baca Urbina el estudio financiero tiene como objetivo ordenar y 
sistematizar la información de carácter monetario que proporcionan las etapas 
anteriores y elaborar los cuadros analíticos que sirven de base para la evaluación 
económica. 
 
Comienza con la determinación de los costos totales y de la inversión inicial, cuya 
base son los estudios de ingeniería, ya que tanto los costos como a inversión 
inicial dependen de la tecnología seleccionada. Continúa con la determinación de 
la depreciación y amortización de toda la inversión inicial. 
 
Los aspectos que sirven de base para la siguiente etapa, que es la evaluación 
económica, son la determinación de la tasa de rendimiento mínima aceptable y el 
cálculo de los flujos netos de efectivo. Ambos, tasa y flujos, con y sin 
financiamiento. Los flujos provienen del estado de resultados proyectados para el 
horizonte de tiempo seleccionado. 
                                                 
17  BACA URBINA, Gabriel. Evaluación de Proyectos, 5 ed. P. 9   
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Cuando se habla de financiamiento es necesario mostrar como funcionan y como 
se aplican en el estado de resultados, pues modifica los flujos netos de efectivo. 
En esta forma se selecciona un plan de financiamiento, el más complicado, y se 
muestra su cálculo tanto en la forma de pagar intereses como en el pago de 
capital. 
 
Asimismo, es interesante incluir en esta parte el cálculo de la cantidad mínima 
económica que se producirá, llamado punto de equilibrio. Aunque no es una 
técnica de evaluación, debido a las desventajas metodologicas que presenta, si es 
un punto de referencia importante para una empresa productiva la determinación 
del nivel de producción en el que los costos totales igualan a los ingresos totales. 
 




• ADMINISTRACIÓN: Es un sistema de planeación de actividades 
eficientemente con otras personas y por medio de ellas. Proceso de diseñar 
y mantener un ambiente en el que las personas trabajen juntas para lograr 
propósitos eficientemente seleccionados. 
 
• ADUANA: Oficina pública, establecida generalmente en las costas y 
fronteras, para registrar, en el tráfico internacional, los géneros y 
mercaderías que se importan o exportan, y cobrar los derechos que 
adeudan. 
                                                 
18 Diccionario de Comercio Exterior. Editorial Cultural S.A, 2000. 




• ADUANA DE DESTINO: Es aquella donde finaliza la modalidad de tránsito 
aduanero. 
 
• ADUANA DE PARTIDA: Es aquella donde se inicia legalmente un tránsito 
aduanero. 
 
• CONOCIMIENTO DE EMBARQUE: Es el documento que el transportador 
marítimo expide como certificación de que ha tomado a su cargo la 
mercancía para entregarla, contra la presentación del mismo en el punto de 
destino, a quien figure como consignatario de esta o a quien la haya 
adquirido por endoso total parcial. 
 
• CONTROL ADUANERO: Es el conjunto de medidas tomadas por la 
autoridad aduanera con el objeto de asegurar la observancia de las 
disposiciones aduaneras. 
 
• DEPÓSITO: Es el recinto público o privado habilitado por la autoridad 
aduanera para el almacenamiento de mercancías bajo control aduanero. 
Para todos los efectos se considera como Zona Primaria Aduanera. 
 
• DERECHOS DE ADUANA: Son todos los derechos, impuestos, 
contribuciones, tasas y gravámenes de cualquier clase, los derechos 
antidumping o compensatorios y todo pago que se fije o se exija directa o 
indirectamente por la importación de mercancías al territorio aduanero 
nacional o en relación con dicha importación, lo mismo que toda clase de 
derechos de timbre o gravámenes que se exijan o se tasen respecto a los 
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documentos requeridos para la importación o, que en cualquier otra forma, 
tuvieren relación con la misma. 
 
• DESPACHO: Es el cumplimiento de las formalidades aduaneras necesarias 
para destinar las mercancías a un régimen aduanero 
 
• EXPORTACION. Es la salida de mercancías del territorio aduanero 
nacional con destino a otro país. También se considera exportación, 
además de las operaciones expresamente consagradas como tales en el 
Decreto 2685/99, la salida de mercancías a una Zona Franca Industrial de 
Bienes y de Servicios 
 
• MANIFIESTO DE CARGA: Es el documento que contiene la relación de 
todos los bultos que comprenden la carga, incluida la mercancía a granel, a 
bordo del medio de transporte y que van a ser cargados o descargados en 
un puerto o aeropuerto, excepto los efectos correspondientes a pasajeros y 
tripulantes y que el capitán o conductor de dicho medio debe entregar con 
su firma a la autoridad aduanera. 
 
• SOCIEDADES DE COMERCIALIZACION INTERNACIONAL: es un 
instrumento de apoyo a las exportaciones, al cual puede acceder cualquier 
empresa que esté constituida como Persona Jurídica y que se encuentre 
regida por el Código de Comercio, su objeto principal es la promoción y 
comercialización de productos de exportación. 
 
 
• SOCIEDADES DE INTERMEDIACION ADUANERA: Son las personas 
jurídicas cuyo objeto social principal es el ejercicio de la Intermediación 
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Aduanera, para lo cual deben obtener autorización por parte de la Dirección 
de Impuestos y Aduanas Nacionales. 
 
• UNIDAD DE CARGA. Parte del equipo de transporte que sea adecuado 
para la unitización de mercaderías que deban ser transportadas y que 
permita su movimiento completo durante el recorrido y en todos los medios 
de transporte utilizados. Se consideran como unidades de carga a los 
bultos agrupados. 
  
• ZONA PRIMARIA ADUANERA. Es aquel lugar del territorio aduanero 
nacional habilitado por la Aduana para la realización de las operaciones 
materiales de recepción, almacenamiento y movilización de mercancías que 
entran o salen del país, donde la autoridad aduanera ejerce sin 
restricciones su potestad de control y vigilancia. 
 
• ZONA SECUNDARIA ADUANERA. Es aquella parte del territorio aduanero 
que le corresponde a cada aduana en la distribución de que ellos haga el 
Superintendente Nacional de Aduanas para efectos de la competencia, 











5.3 MARCO LEGAL 
 
Dentro del desarrollo de apertura y globalización de la economía de nuestro país, 
es necesario que los procesos y trámites para el comercio de artesanías con 
barniz de Pasto sean sencillos y ágiles, con el propósito de brindarles a los 
importadores y exportadores las mejores condiciones de competitividad en el 
mercado local e internacional. 
 
5.3.1 Reglamentación Vigente para la Comercialización Internacional C.I.1920 
 
• Ley 67 del 28 de Diciembre de 1979. 
 
• Estatuto Tributario. 
 
• Decreto 1740 del 3 de Agosto de 1994. 
 
• El Código de Comercio. 
 
• Decreto 0093 de 2003. 
 
• Decreto 210 de 2003. 
 
• Resolución No. 1894 de 2003 del Ministerio de Comercio Industria y 
Turismo. 
 
• Circular Externa 053 de 2004. 
                                                 
19 Ibíd., P. 15  
20 Op. Cìt. MINCOMERCIO, Guía Para Exportar en Colombia. p 11-15 
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• Decreto 3110 de 2004 Ministerio de Hacienda y Crédito Publico 
 
5.3.2 Ministerio de Comercio, Industria y Turismo21 
 
Este ministerio cumple funciones en el área comercial, industrial y de turismo, en 
cuanto se relaciona con el Comercio exterior; tiene el Viceministerio de comercio 
exterior. El Ministerio cuenta con una biblioteca llamada Zeiky. La cual brinda 
cobertura a necesidades de información e investigación. 
 
El ministerio dirige, coordina, ejecuta y vigila la política de comercio exterior de 
bienes, servicios y tecnología, en concordancia con los planes de desarrollo del 
país. La entidad centra sus actividades y operaciones en tres áreas 
fundamentales: Negociaciones internacionales, análisis de la evolución del 
comercio exterior colombiano y apoyo al sector exportador. 
 
5.3.3 Comercio Exterior DIAN22 
 
Tiene como objetivos principales los de planear, organizar, dirigir y evaluar las 
actividades relacionadas con la aplicación y desarrollo de la operación aduanera, 
regímenes aduaneros, valoración aduanera, clasificación arancelaria, normas de 
origen y análisis físico y químico de las mercancías, facilitando y agilizando todas 






                                                 
21 MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO EN: www.mincomercio.gov.co P.1 
22 Ibíd., P. 1 
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5.3.4 Registro Nacional de Exportadores23 
 
Por medio del Artículo 69 de la Ley 6 del 30 de junio de 1.992, se adicionó el 
Artículo 507 del ESTATUTO TRIBUTARIO, con el objeto de crear un REGISTRO 
ESPECIAL PARA LOS EXPORTADORES: 
 
"Artículo 1º : A partir del 1o. de enero de 1.993, constituirá requisito indispensable 
para los exportadores, solicitantes de devoluciones o compensaciones por los 
saldos del impuesto sobre las ventas generados por operaciones efectuadas 
desde tal fecha, la inscripción en el REGISTRO NACIONAL DE EXPORTADORES 
previo a la realización de las operaciones que dan derecho a devolución". 
 
El Decreto 2681 de 1999 del MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y 
TURISMO establece el siguiente procedimiento para la inscripción: 
 
- Solicitud del Formulario de Inscripción 
 
Se solicita en las Oficinas Seccionales o Regionales del El Ministerio de 
Comercio, Industria y Turismo el formulario denominado "REGISTRO 
NACIONAL DE EXPORTADORES". 
 
- Inscripción en el Registro Nacional de Exportadores 
 
Para la inscripción y renovación en el Registro Nacional de Exportadores de 
Bienes y Servicios, será requisito indispensable el diligenciamiento del formulario 
que para tal efecto establezca la Dirección General de Comercio Exterior, y 
suministrar ante dicha entidad la siguiente información: 
                                                 
23 Op.Cit, INCOMEX, Guía Para Exportar en Colombia. Bogotá. Versión 1996, P 20 
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1. Fotocopia del NIT de la sociedad, de la cédula de ciudadanía del representante 
legal o la cédula de ciudadanía del exportador. 
 
2. Para las personas jurídicas y comerciantes, Certificado de existencia y 
representación legal o registro mercantil expedido por la cámara de comercio del 
lugar donde se encuentra domiciliada la sede principal de las actividades de la 
sociedad o del comerciante, con fecha de expedición no mayor de tres (3) meses 
a la fecha de presentación.24 
 
5.3.5 Régimen para las Sociedades de Comercialización Internacional. 
 
25El Artículo 3 del Decreto 1740 del 3 de Agosto de 1994, determinó que las 
mercancías por las cuales las Sociedades de Comercialización Internacional 
expidan Certificados al Proveedor, deberán ser exportadas dentro de los seis (6) 
meses siguientes a la expedición del certificado correspondiente. No obstante, 
cuando se trate de materias primas, insumos, partes y piezas, que vayan a formar 
parte de un bien final, éste deberá ser exportado dentro del año siguiente contado 
a partir de la fecha de expedición del Certificado al Proveedor. En casos 
debidamente justificados el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, podrá 
prorrogar estos plazos hasta por seis meses más, por una sola vez. 
 
De conformidad con lo dispuesto en el Parágrafo 1 del Artículo 2 del Decreto 093 
de 2003, para efectos de la exención prevista en los Artículos 479 y 481 del 
Estatuto Tributario y 1 del Decreto 653 de 1990, el Certificado al Proveedor -CP- 
será documento suficiente para demostrar la exención del impuesto sobre la venta 
IVA y de la Retención en la Fuente, respectivamente. 
                                                 
24 Ibíd., P. 20 - 21 
25 Op.Cit, GUIA PARA EXPORTAR EN COLOMBIA EN: 
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/comoexportar/2004/Guia.htm, P. 15 
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El Certificado al Proveedor CP, es el documento mediante el cual las Sociedades 
de Comercialización Internacional reciben de sus proveedores productos 
colombianos adquiridos a cualquier título en el mercado interno o fabricados por 
productores socios de las mismas y se obligan a exportarlos en su mismo estado o 
una vez transformados. 
 
El Artículo 1 del Decreto 653 de Marzo 1 de 1990, determinó que las compras 
efectuadas por las Sociedades de Comercialización Internacional no están sujetas 
a la Retención en la Fuente. Una Sociedad de Comercialización Internacional que 
obtuvo del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, el régimen como C.I., 
puede, en el momento que lo considere pertinente, expresar su voluntad de no 
continuar con dicho régimen, solicitando por escrito al Grupo de Zonas Francas y 
Comercializadoras Internacionales la cancelación del registro correspondiente. 
 
Las empresas, además de obtener el régimen como C.I., también pueden importar 
mercancías y ser usuarias de otros Instrumentos de Promoción de Exportaciones 
como el CERT y los Sistemas Especiales de Importación – Exportación. 
Adicionalmente, podrán acceder a los beneficios que por Normas de Origen y 
Producción Nacional se establezcan. 
 
Teniendo el régimen como C.I., la empresa no podrá ser usuaria de las Zonas 






                                                 
26 Op.Cit, GUIA PARA EXPORTAR EN COLOMBIA EN: 
http://www.mincomercio.gov.co/VBeContent/Documentos/comoexportar/2004/Guia.htm, P. 16 
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5.4 MARCO GEOGRAFICO. 
 
Teniendo en cuanta que la investigación está dirigida a la creación de una 
comercializadora internacional en la ciudad de San Juan de Pasto; que busca 
exportar artesanías de mopa – mopa  hacia Nueva Jersey, Sumrife Florida, se 
hace necesario determinar aspectos de la población, geografía, demografía, 
sociedad y economía de esta región para así tener bases que permitan la 
elaboración de un plan exportador adaptable a las necesidades del mercado de 
dicho país. 
 






5.4.1 Panorama Económico y Político 
 
5.4.1.1 Población y Geografía27 
 
Los Estados Unidos de América es el país con mayor influencia en todo el mundo, 
tiene una extensión territorial de 9.629.091 de kilómetros cuadrados, que agrupan 
cincuenta estados y el Distrito de Columbia, las costas tienen una extensión de 
19.924 kilómetros, el país se extiende a lo ancho de Norteamérica, desde la costa 
Atlántica hasta la Pacífica. Es el tercer país con mayor extensión en el mundo, 
después de Rusia y Canadá. 
 
Estados Unidos limita con México por el sur, a lo largo de 3.326 Kms. y con 
Canadá comparte una frontera de 8.893 Kms. Representa el mercado más 
importante del mundo y junto con Canadá y México conforman el Tratado de Libre 
Comercio de América del Norte -NAFTA-, acuerdo comercial que los convierte en 
el polo de atracción mundial tanto para el comercio como para los negocios. 
 
El territorio de Estados Unidos está compuesto por bosques, desiertos, montañas 
y valles. El clima es en general templado, aunque tiene zonas tropicales como 
Hawaï y la Florida; árticas como Alaska, semiáridas en las grandes planicies al 
este del Mississippi y áridas en la Gran Cuenca. Desde los Apalaches en el este 
hasta las montañas Rocosas en el oeste, el centro del país es atravesado por los 
ríos Mississippi y Missouri y sus afluentes. El Mississippi es uno de los ríos más 
largos del mundo. La vastedad de este territorio ha sido su ventaja, pero también 
su problema ya que hizo que el proceso de colonización fuera largo y difícil. 
 
                                                 
27 Guía para Exportar a Estados Unidos. P 5 En: www.proexport.com.co 
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En cuanto al número de habitantes, las estimaciones de Julio del 2005, realizadas 
por el Census Bureau son de 296.410.404 personas. La población estadounidense 
es muy diversa. En los últimos años, los hispanos y otras minorías étnicas 
(negros, asiáticos e indígenas) han mostrado un ritmo de crecimiento más 
dinámico que el de la población en general. En 1970 estos grupos representaban 
el 16% de la población, mientras que para 1998 ya habían alcanzado un 27%. 
 
Esto muestra que la diversidad étnica continuará aumentando en los Estados 
Unidos durante el nuevo siglo. Desde 1960, la inmigración ha jugado un papel 
fundamental en este crecimiento, particularmente de hispánicos y asiáticos. Frente 
a esta situación, paradójicamente, el crecimiento de la población norteamericana 
en total ha disminuido, debido a las bajas tasas de natalidad de los blancos no 
hispánicos y negros no hispánicos. Sin embargo, la distribución a través del país 
es importante ya que influencia el potencial de la interacción social y económica 
entre ellos. Así, de acuerdo con el Census Bureau para 1995, se estima que la 
mayor concentración de minorías se encuentra en el oeste (36%), seguida por el 
sur (30%), el noreste (23%) y el medio oeste (15%). Los negros no hispánicos 
prefieren vivir en el sur, mientras que los asiáticos, hispanos e indígenas prefieren 
vivir en el oeste. 
 
La producción agrícola en Estados Unidos es la más importante del mundo, 
produce la mitad de la soya y el maíz del mundo, su éxito se basa en la 
combinación de suelos fértiles y el uso de maquinaria, fertilizantes y productos 
químicos. Pero esta prosperidad ha generado fuertes críticas en los últimos años, 
donde se acusa a la agricultura estadounidense de producir en condiciones 
nocivas para el medio ambiente y de ser altamente contaminante.  
 
Estados Unidos cuenta con numerosas fuentes de recursos energéticos y 
minerales, que son ampliamente aprovechados y participan dentro de la economía 
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nacional. Estos recursos son: carbón, cobre, fosfatos, uranio, bauxita, oro, hierro, 
mercurio, níquel, potasio, plata, tungsteno, zinc, petróleo, gas natural y madera.   
 
La capital de Estados Unidos es Washington D.C., algunas de sus principales 
ciudades, tanto por número de habitantes como por desarrollo y crecimiento 
económico son: Los Angeles, Miami, Nueva York y Dallas. 
 
5.4.1.2 Análisis de la Economía28 
 
En Estados Unidos, la actividad económica registró una vigorosa expansión en el 
2005, con un crecimiento del PIB real del 3,5%. El crecimiento se vio respaldado 
por el aumento fuerte y sostenido del gasto en consumo privado y en inversión, 
mientras que la contribución de la demanda exterior neta fue ligeramente negativa. 
 
El consumo privado siguió mostrando dinamismo durante la mayor parte del año, 
respaldado por las condiciones favorables de financiación, la subida de precios de 
la vivienda residencial y una mejora sostenida de la situación del empleo. Con un 
crecimiento salarial relativamente contenido, la subida de los precios de la energía 
atenuó el crecimiento de la renta real disponible, lo que contribuyó a un nuevo 
descenso de las tasas de ahorro personal, que ya eran muy bajas. Al mismo 
tiempo, la deuda de los hogares como porcentaje de la renta disponible volvió a 
aumentar en el año 2005. La inversión empresarial creció rápidamente, reforzada 
por las condiciones favorables de financiación y por la elevada rentabilidad de las 
empresas. Pese al alza de precios del petróleo y al aumento de los costes de las 
materias primas, la moderación de los incrementos salariales, unida al vigoroso, 
aunque más atemperado, crecimiento de la productividad contribuyó a elevar los 
márgenes a lo largo del año. La balanza de pagos de Estados Unidos registró un 
                                                 
28 Ibíd., P  6 - 7 
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deterioro adicional en el año 2005, alcanzando el déficit por cuenta corriente un 
máximo histórico del 6,4% del PIB. El crecimiento de las importaciones superó al 
de las exportaciones, lo que dio lugar a un nuevo incremento del déficit exterior. 
 
Los precios de consumo repuntaron de forma transitoria en el tercer trimestre del 
año como consecuencia de los efectos negativos de disfunciones derivadas del 
paso de los huracanes y de la prolongada elevación de los precios de la energía. 
 
No obstante, las presiones inflacionistas disminuyeron hacia finales del año, 
situándose la tasa de inflación interanual medida por el índice de precios de 
consumo en el 3,4%. La inflación, excluidos la energía y los alimentos, siguió 
estando bastante contenida, en un 2,2%. A pesar de las alzas de precios del 
petróleo y de los costes de las materias primas, así como de los negativos efectos 
de los huracanes, la apreciación del dólar en términos efectivos nominales y el 
aumento moderado de los costes laborales unitarios ayudaron a mantener 
controladas las presiones de precios y, al mismo tiempo, a contener las 
expectativas inflacionistas. El Comité de Operaciones de Mercado Abierto del 
Sistema de la Reserva Federal elevó el tipo de interés de referencia de los fondos 
federales en 200 puntos básicos en el año 2005. Este aumento se realizó en ocho 
etapas consecutivas, de incrementos de 25 puntos básicos, hasta situar dicho tipo 
en el 4,25% al final del año. En el comunicado emitido al término de la última 
reunión del año, el Comité señalaba que probablemente sería necesario elevar la 
firmeza, de forma comedida, de la política monetaria. Por lo que respecta a la 
política fiscal, el déficit del presupuesto federal se redujo durante el ejercicio 2005 
en comparación con el del 2004, debido sobre todo al incremento de los ingresos 
tributarios procedentes de impuestos de sociedades e impuestos sobre la renta de 




5.5. MARCO TEMPORAL 
 
El periodo de ejecución del proyecto de la Comercializadora Internacional de 
Productos Artesanales del Departamento de Nariño con Énfasis en mopa – mopa, 
Arts Exports es desde junio de 2008 al 20 de diciembre de 2008, a este proyecto 
se le a realizado un estudio desde el año 2006 hasta la fecha, es por esto que 
























6. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
6.1. TIPO DE INVESTIGACIÓN: DESCRIPTIVO 
 
29Para Carlos E. Méndez A, la investigación descriptiva es aquella cuyo propósito 
es la delimitacion de los hechos que conforman el problema de investigación. Por 
esto es posible: 
 
1. Establecer las características demográficas y unidades investigativas 
(numero de población, distribución por edades, niveles de educación, 
estado civil, etc.). 
 
2. identificar formas de conducta y actitudes de personas que se encuentran 
en el universo de la investigación (comportamientos sociales, preferencias 
de consumo, aceptación de liderazgo, motivación frente al trabajo, 
decisiones de compra, etc.). 
 
3. establecer comportamientos concretos (cuantas personas consumen un 
producto, cual es su actitud frente a su líder, a los problemas de 
desempleo, e ingresos, como se ejerce la función de auditoria, como se 
manejan las técnicas contables, como son los procesos de decisión, cuales 
son las necesidades de la gente). 
 
4. descubrir y comprobar la posible asociación de variables de investigación 
(relación entre el precio y el consumo de un producto, actitud frente al líder 
autocrático, mecanismos de control, la forma como el mercado se afecta 
por variables económicas y sociales, la aplicación de la sistematización y su 
                                                 
29 MENDEZ A, Carlos E. Metodología, 3 ed. P. 136 
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uso en los principios contables, los análisis financieros y la auditoria y 
control, etc.). 
 
Así, el estudio descriptivo identifica, características del universo de 
investigación, señala formas de conducta y actitudes del universo investigado, 
establece comportamientos concretos, descubre y comprueba la asociación 
entre variables de investigación. De acuerdo con los objetivos planteados, el 
investigador señala el tipo de descripción que se propone realizar. 
 
Los estudios descriptivos acuden a técnicas específicas en la recolección de 
información, como la observación, las entrevistas y los cuestionarios. También 
pueden utilizarse informes y documentos elaborados por otros investigadores.  
La mayoría de veces se utiliza el muestreo para la recolección de información y 
la información obtenida es sometida a un proceso de codificación, tabulacion y 
análisis estadístico. 
 
Para propósito del diseño se debe definir si se pretende llegar a este nivel de 
conocimiento que puede fundamentarse en la formula de hipótesis de primer 
grado (uniformidades empíricas) o de segundo grado (recolección de 
uniformidades empíricas). Los objetivos del estudio, al igual que el objetivo de 
investigación, a de ser elementos que se tomen en cuenta para definir o no el 
carácter descriptivo del estudio. 
 
Un estudio descriptivo pude concluir con hipótesis de tercer grado formulados a 
partir de conclusiones a que pueda llegarse por la información obtenida. 
La persona que presenta el diseño de investigación, de acuerdo con las 
consideraciones anteriores, debe señalar porque razón o motivos su estudio 
puede catalogarse en este nivel de conocimiento. Puede afirmarse que en 
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Colombia en la economía, la administración y las ciencias contables, los 
trabajos de grado realizados, en su mayor proporción, son descriptivos.30        
 
Con la investigación descriptiva vamos a realizar: 
 
• Fijar la normatividad para poder ejecutar de una manera legal la 
exportación de artesanías de mopa – mopa. 
 
• Determinar el número de artesanos que están dispuestos a trabajar con 
esta comercializadora. 
 
• Encuestas a  los artesanos de la región, para poder determinar lo que 
quieren nuestros clientes objetivos, para poder penetrar el mercado 
internacional. 
 
• Analizar los costos y gastos que se deben tener en cuenta para la 
comercialización de  artesanías hacia Estados Unidos. 
 
• Establecer cuantas personas trabajan con artesanías de mopa – mopa 








                                                 
30 Ibíd., P.  137 
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6.2. MÉTODO DE LA INVESTIGACIÓN. 
6.2.1. Método de Observación: 
31Observar es advertir los hechos como se presentan, de una manera espontánea, 
y consignarlos por escrito. La observación como procedimiento de investigación 
puede entenderse como “el proceso mediante el cual se perciben deliberadamente 
ciertos rasgos existentes en la realidad por medio de un esquema conceptual 
previo y con base en ciertos propósitos definidos generalmente por una conjetura 
que se quiere investigar”. 
La observación es un procedimiento importante en la investigación científica. En 
muchas circunstancias el economista, el administrador y el contador se olvidan de 
emplear la observación como método de conocimiento por el cual puede 
obtenerse información, creyendo que esta  se encuentra solo en la encuesta o en 
las fuentes secundarias. 
La observación supone unas condiciones especiales en su empleo que son: 
1. Debe servir para lograr resultado de los objetivos planteados en la 
investigación. 
2. Debe ser planeada de una manera sistemática. El investigador debe definir 
que quiere observar y cuáles son sus posibles resultados. 
3. Debe ser controlada sistemáticamente por el investigador y estar 
relacionada con proposiciones teóricas referidas al objeto de investigación. 
Por ello, quien observa debe conocer a fondo el marco teórico sobre el cual 
fundamenta su investigación. 
 
                                                 
31 Ibid, p. 143 - 144 
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6.2.2. Método Deductivo. 
 
32El conocimiento deductivo permite que las verdades particulares contenidas en 
las verdades universales se vuelvan explicitas. Esto es, que a partir de situaciones 
generales se lleguen a identificar explicaciones particulares contenidas 
explícitamente en la situación general. Así, de la teoría general acerca de un 
fenómeno o situación. Se explican hechos o explicaciones particulares.  
 
Es importante tener en cuenta algunos aspectos en relación con la inducción y la 
deducción para su empleo en la investigación, y en la referencia de los mismos en 
el diseño. 
 
1. inducción y deducción son dos métodos de conocimiento que no son 
incompatibles sino complementarios. 
 
2. su definición permite al investigador identificar el orden por seguir en la 
obtención de la información, al igual que las fuentes y la calidad de la 
misma. 
 
3. aunque no son los únicos métodos, el conocimiento de realidades 
económicas, administrativas y contables se han fundamentado en el 
empleo de dichos métodos. 
 
4. en el proyecto debe existir claridad sobre el método que se seguirá y es 
fundamental indicar las razones por las cuales se empleara teniendo como 
referencia el planteamiento del problema, los objetivos y la hipótesis 
planteados. 
                                                 




5. el conocimiento puede ser inductivo-deductivo o deductivo-inductivo; es 
importante que quien formula el estudio tenga claridad al respecto. 
 
Por intermedio de las formulaciones generales con este método se busca la 
observación de un fenómeno particular. 
 
Se considera la utilización de este método debido a que ayudara a encontrar el 
orden de obtención de información tal como la formulación y evaluación de 
negocio así como la estructura y puesta en marcha de una exportación. 
 
6.2.3. Método de Análisis. 
33Análisis y síntesis son procesos que permiten al investigador conocer la realidad. 
Rene Descartes, al referirse a normas básicas del proceso científico, señala que la 
explicación a un hecho o fenómeno no puede aceptarse como verdad si no ha sido 
conocida como tal. Por otro lado, el conocimiento de la realidad puede obtenerse a 
partir de la identificación de las partes que conforman el todo (analisis) o como 
resultado de ir aumentando el conocimiento de la realidad iniciando con “los 
elementos más simples y fáciles de conocer para ascender  poco a poco, 
gradualmente, al conocimiento de lo más complejo”. Esta es la síntesis. 
El análisis inicia su proceso de conocimiento por la identificación de cada una de 
las partes que caracterizan una realidad; de este modo podrá establecer las 
relaciones causa-efecto entre los elementos que componen su objeto de 
investigación. 
                                                 
33 Ibid, p. 146 
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Con esto se conoce la causa de la poca comercialización de estos productos 
artesanales, y el desaprovechamiento de beneficios y acuerdos logrados con el 
gobierno, esto resulta a la falta de intermediarios para poder comercializar en el 
extranjero y la falta de  organización y conocimientos para llevar a cabo un plan 
exportador. 
 




34Es el conjunto de todos los individuos cuyo conocimiento es objeto de interés 
desde un punto de vista estadístico. 
El estudio estadístico de una población se puede realizar mediante un análisis 
exhaustivo de todos sus individuos (estadística descriptiva) o bien mediante una 
inferencia realizada a partir de una muestra extraída de la población (estadística 
inferencial). 
6.3.2 Muestra 
3536En el estudio para la creación de una comercializadora internacional de 
productos artesanales de mopa – mopa en Pasto Nariño, se ha decidido aplicar un 
muestreo probabilístico aleatorio  simple, ya que la información no requiere una 
estratificación o  clasificación por el contrario es de tipo de carácter genérico, la 
población estará enmarcada por los artesanos que tienen sus talleres o 
instalaciones en la ciudad de Pasto , sabiendo que la población es finita (< de 100 
elementos) con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 4%, hallar 
                                                 
34 MICROSOFT, Biblioteca Encarta. 2006 
35 Entrevista con el Docente Arturo Alejandro Moncayo Realpe el día 14 de octubre de 2006. 10:30 a.m. 
36 ALTAMIRANO LOPEZ, Alfredo y OSASUNA CORONADO, Manuel. Introducción a la investigación de mercados, P. 119 - 
120 
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la muestra, para la muestra de las personas que están interesadas en comprar las 
artesanías en Nueva Jersey, Sumrife Florida se tomara una muestra de 
conveniencia por motivo de economía y facilidad para el investigador y ya que en 
Estados Unidos es prohibido realizar encuestas sin un respectivo permiso.  
S= 0.5 desviación estándar 
N= 30 artesanos 
Z= 95% = 1.96 
E= 4% 
n= n°/1+n°/N 
n°= Z² * S² / E² 
n°= (1.96)² * (0.5)² / (0.04)² 
n°= 3.8416 * (0.25) / 0.0016 
n°= 0.9604 / 0.0016 
n°= 600.25 
n= 600.25 / 1+ (600.25/30) 
n= 600.25 / 21.008 
 
n= 28.57 → Muestra 
 
6.4 FUENTES Y TÉCNICAS PARA RECOLECCIÓN DE INFORMACIÓN. 
 
6.4.1 Fuentes Primarias. 
 
Las fuentes primarias serán utilizadas hacia los proveedores  y no hacia los 
consumidores, ya que estas en el comercio exterior no son utilizadas por el costo 
que pueden generar y los problemas que conllevarían al investigador, utilizándolas 
hacia los proveedores estas nos llevarían a saber el interés de los artesanos  
hacia dicho evento. 
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6.4.1.1 Encuesta 
37La investigación será realizada por medio de encuestas, las cuales son un 
instrumento cuantitativo de investigación social mediante la consulta a un grupo de 
personas elegidas de forma estadística, realizada con ayuda de un cuestionario. 
En poblaciones pequeñas (por ejemplo, los trabajadores de una empresa) se 
pueden realizar encuestas censales, es decir, a todos los individuos de un 
colectivo, pero normalmente las encuestas se realizan mediante muestras 
estadísticamente representativas de una población mayor, para posteriormente 
extrapolar los resultados al conjunto de la población. La encuesta se diferencia de 
otros métodos de investigación en que la información obtenida ya está de 
antemano preparada y estructurada. En este sentido, la encuesta presenta 
notables limitaciones, al restringir las posibilidades de obtener información a 
validar o refutar hipótesis previamente establecidas en el cuestionario, coartando 
el discurso del entrevistado, y sin que resulte posible saber si existe información 
relevante que no se tiene en cuenta. 
Se utilizo este instrumento dentro de la investigación con el propósito de buscar 
que la información a obtener sea flexible, se utilizaran encuestas de forma 
individual a personas con un conocimiento competente acerca del tema tales 






                                                 
37 Op, Cit. MICROSOFT 
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS FABRICANTES DE ARTESANIAS DE MOPA - 
MOPA EN EL DEPARTAMENTO DE NARIÑO 
 
Fecha:   
 
1. Nombre del artesano: 
 
 
2. Desde hace cuantos años trabaja con artesanías de mopa – mopa: 
 
a. Menos de un año.           b.    1 – 8 años.     c.   8- 15 años.  
d. 15 – 30 años.                    e. Más  de 30 años. 
   
3. ¿Cuantos trabajadores son necesarios para la creación de las artesanías? 
 
a. De 1 – 5 trabajadores.     b. 5 – 10 trabajadores.  
c.   10 – 20 trabajadores.  
 
4. ¿Alrededor de cuanto es su inversión en cada artesanía? 
 
a. Menor a $10000              b. de $10000 a $20000 








5. ¿Su producción esta enfocada al enriquecimiento artístico del 
Departamento? 
 
a. Si.                                      b. No.  
               




                        
6. Sus clientes son: 
 
a. Colombianos                   b. Extranjeros  
b. Los dos 
 
7. ¿Le gustaría que las artesanías fueran conocidas internacionalmente? 
 





   
 
8. ¿Ha exportado alguna vez?   
 
a. Si                                      b.   No  
 
Si la respuesta es Si responder preguntas 9 -10 
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9. ¿A que país? 
 
        a. Ecuador                             b. Venezuela 
        c. Francia                               d. Estados Unidos 
        e. Otro  
 
Cual: ______________________________________________________   
   
10.  ¿De que manera ha exportado? 
 
             a. Directa                                b. Indirecta 
 




11. ¿Le gustaría exportar sus artesanías a través de una comercializadora 
internacional a Estados Unidos?  
 
a. Si                                      b.    No 
 








ENCUESTA DIRIGIDA  PERSONAS QUE VIVEN EN ESTADOS UNIDOS  
(NUEVA JERSEY, SUMRIFE FLORIDA) 
 
 





2. ¿Ha tenido la oportunidad de viajar a Colombia? 
 
a. Si.                                                b.  No.      
 
  Si la respuesta es Si responder pregunta 3. 
 
3. ¿A que ciudad de Colombia a viajado? 
 
a. Bogota.                                        b. Medellín.  
c.   Pasto.                                          d. Cali. 






4. ¿Conoce las artesanías Colombianas? 
 
a. Si.                                                  b. No. 
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Si responde Si contestar pregunta 5 -  6 - 7  
 
5. ¿Por qué razón conoce las artesanías Colombianas? 
 
a.  Amigos.                                      b. Internet.  




__________________________________________________________________      
             
6. ¿Qué clase de artesanías conoce? 
 








7. ¿Colecciona artesanías? 
 





__________________________________________________________________   
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8. ¿Estaría interesado en comprar artesanías de barniz de Pasto?   
 







9. ¿Tiene alguna preferencia en cuanto a artesanías de mopa – mopa se refiere? 
 
            a. Si.                                               b. No 
 
 Si responde Si contestar pregunta 10  
 
10. ¿Que tipo de artesanías prefiere? 
 
        a. Bomboneras.                             b. Cofres 
        c. Platos decorativos                     d. Figuras en madera.  
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6.4.2 Fuentes Secundarias. 
 
Para la investigación se consulto en libros  y otros materiales documentales, ya 
que este método tiene un alto grado de facilidad para poder obtener información 




Los textos que se utilizan para esta investigación son relacionados con comercio 





Los principales documentos analizados fueron  los Decretos, y la Guía Para 
Exportar en Colombia. 
 
6.4.2.3 Artículos de Internet. 
 
Gran parte de la investigación esta basada en este tipo de fuente, los sitios que 
mas se frecuentaron para obtener información fueron la pagina de Proexport, 









7. PLAN DE NEGOCIOS 
 
Este será útil para la recopilación de los datos más relevantes sobre el desarrollo 
del proyecto y con base a estos resultados tomar la mejor decisión. 
 
Con la investigación se lograra descubrir los requerimientos necesarios para la 
ejecución  de la organización, para determinar si el proyecto es factible para que la 
comercializadora logre cumplir con sus metas. Para encontrar los objetivos   se 
deben analizar los recursos disponibles que la empresa puede suministrar, estos 
no deben definirse con recursos que la empresa no pueda proveer. 
 
7.1 NOMBRE DEL PROYECTO 
 
Comercializadora Internacional de Productos Artesanales del Departamento de 
Nariño con Énfasis en mopa - mopa, Arts Exports. 
 
7.1.1. Descripción del Proyecto 
 
El objetivo de este proyecto consiste en realizar un plan de negocios para la 
creación de una Comercializadora Internacional de productos artesanales en 
barniz de mopa – mopa  en la ciudad de San Juan de Pasto con destino a Estados 
Unidos (Nueva Jersey, Sumrife Florida), la cual  sirva de apoyo fundamental para 
quienes aspiran conquistar plazas internacionales determinando las características 
de los marcados potenciales mediante la realización de estudios e inteligencia de 






7.1.2. Diagnostico del Proyecto 
 
Se deben tener en cuenta los puntos mas relevantes de la empresa tanto propias 
como del entorno del mercado, se evaluaran las fuerzas de los competidores y los 
planes de futuras acciones así como también las oportunidades y amenazas que 
se derivan del entorno en el que interviene la empresa. 
 
Una de las herramientas a utilizar en este análisis será la matriz DOFA que servirá 
para analizar la interacción entre las características particulares del negocio y el 




Para conocer los riesgos y oportunidades que se puedan presentar, se ha 
desarrollado un análisis DOFA, con el fin de mejorar las fortalezas y con estas 
contrarrestar las amenazas, cada vez propender por disminuir las debilidades y 








 Beneficios para las empresas constituidas como C.I. 
 
 Beneficios del SGP. 
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 Financiamiento propio. 
 
 Socios Profesionales en Admón. de empresas y Negocios Internacionales. 
 
 Alta calidad en los productos, favorece la acogida de los mercados 
internacionales. 
 
 Conocimiento de la competencia. 
 
 Precios competitivos. 
 
 Estructura organizacional formal. 
 
 Calidad de infraestructura física y ubicación. 
 
 Nivel de organización y programación en la compra de los productos. 
 
 Posee un plan de mercadeo para la atracción de clientes extranjeros el cual se 
maneja por envió de fotos por Internet y muestras de artesanías por medio de 
familiares que viven en Estados Unidos. 
 








 Crisis colombiana por conflicto armado con la presencia de grupos al margen 




 Situación coyuntural en la economía del país por negociaciones en tratados de 
libre comercio (TLC). 
 
 Crecimiento de cultivos ilícitos. 
 
 Escasez de materia prima. 
 
 Inseguridad social. 
 
Estrategias 
Los caminos para contrarrestar las amenazas es mantener un apropiado ambiente 
de trabajo, para que las actividades se desarrollen correctamente, de tal manera 
que los clientes queden satisfechos del servicio que se les brinda. 
 
Cuando una empresa mantiene un buen clima laboral, confianza y respeto de 
todos sus miembros, esto permite avanzar y sortear los problemas que puedan 
venir, para  solucionarlos se  plantean correctivos necesarios para estar 
preparados frente a situaciones inesperadas. 
 
Por otra parte, es conveniente mantener la posibilidad de cupos de crédito 
financiero, para cubrir eventualidades de este tipo. 
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Mantener a los clientes  iniciales y no parar la investigación de mercados para 
lograr nuevos contactos. 
 
La capacitación permanente de los socios y de los empleados de la C.I, permitirán 
estar al tanto de los continuos cambios en el ámbito comercial. 
 
Realizar permanentemente evaluación de los indicadores de gestión como los de 
rendimiento, productividad, inventario, financieros, servicios, entre otros. 
 
7.2. ANALISIS DEL MERCADO 
Este estudio presenta un análisis del sector artesanal de la ciudad de San Juan de 
Pasto,  fabricantes y comercializadores de los  productos en barniz de mopa-
mopa, como también un estudio a personas que tienen almacenes de artesanías 
en Estados Unidos (Nueva Jersey, Sumrife Florida). 
El análisis de mercados se realiza con miras de obtener resultados que satisfagan 
la búsqueda e identificar mercados potenciales para la comercialización de este 
producto en los mercados internacionales. 
El trabajo se fijo unos objetivos basados en las inquietudes de los artesanos sobre 
la situación actual en la que se encuentran, que  fueron la base para el desarrollo 
de la investigación que presentamos a continuación. 
Se trata de la situación que enfrentan los artesanos, productores dedicados a la 




7.2.1 Descripción Comercial 
 
La descripción comercial es fundamental ya que con esta se podrá conocer como 
están construidas las artesanías con barniz de Pasto y la forma, empaque y 
precios que tendrán para la entrega a los consumidores. 
 
Nombre:   Bombonera en Mopa – Mopa 
 
Nombre Comercial: Barniz de Pasto, Palo de Cera, Azuceno Ceroso, 
Guayabillo Lacre 
Nombre técnico:  Eleagia Utilis Wedd 
 
Material:   Roble y Pino 
 
Textura:   Gruesa 
 
Colores:   Colores Surtidos 
 
Uso o Servicio: Los artículos en madera decorada con barniz de Pasto, 
sirven especialmente de adorno, para deleite de 
personas que valoran y aprecian el patrimonio cultural 
y la expresión artística del talento y el espíritu creador 
innatos de los artesanos  que creativamente destacan 
la belleza natural de los materiales utilizados; los cofres 





Empaque: Se requiere de cuidados especiales: Proteger contra 
golpes exceso de calor y humedad, por este motivo El 
producto tendrá empaque individual e irá cubierto de 
una Bolsa plástica de aire, y en caja de cartón, la cual 
le dará estabilidad a la bombonera, evitando que se 
raye y llegue con imperfecciones al consumidor final. 
 
Embalaje:   Cajas por 12 unidades 
 
Precio de Compra: $ 14.000,oo 
 
Precio de Venta:  $  32.000,oo 
 
7.2.2. Generalidades 
7.2.2.1. Objetivo General del Análisis de Mercado. 
El objeto principal es establecer un nivel de confianza que permita observar la 
existencia real de clientes para las artesanías con barniz de Pasto que se 
ofrecerán en los Estados Unidos (Nueva Jersey, Sumrife Florida). 
7.2.2.2. Objetivos Específicos 
• Identificar el segmento de mercado al cual se pretende ingresar. 
 
• Conocer los mercados potenciales a los cuales se puede ingresar, con los 
productos de mopa-mopa. 
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• Establecer cuáles son las características y los factores que influyen en la 
decisión de comprar o no del producto. 
 
• Determinar cual debe ser la promoción adecuada  para mejorar las ventas. 
 
• Analizar las ventajas y desventajas competitivas de nuestro mercado. 
 
7.2.3. Esquema  Plan de Negocio. 
 
El análisis de mercados busca probar que existe un número suficiente de 
consumidores, empresas y otros entes que en determinadas condiciones, 
presentan una demanda que justifican la inversión en un programa de 
producción de un bien durante cierto periodo de tiempo. 
 
Para fines prácticos están estructurados para analizar el comportamiento 
pasado y proyectar el futuro de los agentes participantes en el.38 
 
ESQUEMA PLAN DE NEGOCIO 
1. producto. 
2. demanda del producto. 
3. oferta del producto 
4. precio. 
5. mercado potencial. 
6. canales de comercialización. 
 
                                                 
38 Estudio de mercados en: http://www.gestiopolis.com 
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7.2.3.1. Desarrollo de Esquema Plan de Negocio. 
1. Producto. 
Los productos a exportar son bomboneras, conocidos como cofres en madera y 
platos decorados con Barniz de Pasto. Empacados en cajas de 2 kilos (4.4.libras 
americanas) ya que esta presentación es la más común del mercado mundial.  En 
esta presentación las artesanías son clasificadas de acuerdo al número de 
bomboneras o platos que pesan una libra.  Las categorías de tamaño son  U-44; 
U-36 que indican el número de unidades por libra y que a la vez indican el número 
de unidades que pesan una libra. 
 
Las artesanías en madera decoradas con barniz de Pasto, no necesitan 
procesamiento después del desembarque.  Una vez desempacadas, pueden ser 
vendidos inmediatamente, o exhibidas hasta ser adquiridas por los compradores 












Figura 5: Bombonera con Barniz de Pasto. 
 
Fuente: www.campus-oei.org               
Figura 6: Plato 1 con Barniz de Pasto. 
 
Fuente: www.lablaa.org 







Figura 8: Jarrón 1 con Barniz de Pasto. 
 
Fuente: www.pasto.com 
Figura 9: Jarrón 2 con Barniz de Pasto 
 
Fuente: www.southamericanpictures.com 




1.1 Características Demográficas y Psicográficas de los Consumidores 
Los hábitos de compra de los Norteamericanos con respecto a las Bomboneras 
decoradas en Barniz de mopa-mopa, se encuentran dentro de la clase media-alta, 
entre 30-65 años; que aprecian el valor cultural y artístico de estas piezas, son un 
grupo de personas exigentes en cuanto a diseño y calidad. 
 
Es importante destacar que las artesanías en madera decoradas con Barniz de 
Pasto, ocupan una categoría especial en la mente de los clientes; diferente a la de 
otras artesanías como cerámicas, y otros adornos, esto se ha logrado comprobar 
por encuestas realizadas por el centro de investigación ubicado en la ciudad de 
Pasto Nariño. 
 
Los compradores de artesanías tienen características muy definidas que permiten 
segmentarlos de forma relativamente fácil, son generalmente personas adultas, 
coleccionistas y/o interesados en el arte, que se perciben como multiculturales y 
que buscan expresarlo a través de los productos que utilizan, tienen un buen 
grado de educación de tal forma que están en la capacidad de apreciar el diseño, 
la calidad y los acabados y cuentan con un nivel de ingresos relativamente alto 
que les permite adquirirlos. 
 
1.2 Personas o Grupos que Influencian la Decisión de Compra 
 
Las artesanías son artículos cuya motivación de compra se ve marcada por las 
tendencias de la moda, situación cultural y capacidad adquisitiva del consumidor, 
entre otros. 
 
La diferenciación, se constituye en el factor más influyente en el impulso de 
compra de los artículos artesanales y es medido en función de su poca 
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disponibilidad o la concepción de que son únicos, llamados por eso “artículos 
hard-to-find”; lo que significa de difícil consecución. La mayor parte de los objetos 
provenientes del mercado artesanal utilizan la creatividad como medio de 
desarrollo y hacen parte de la expresión natural de la necesidad y el deseo del 
hombre de mostrarse como ser individual. 
 
Así mismo, la calidad de los productos es factor decisivo en el momento de 
comprar, pues se cuenta con un público cada vez más preparado que se percata 
de la diferencia, manifiesta su aceptación y aprecia un buen diseño. 
 
En el momento de comprar, también se tiene en cuenta la conveniencia, es decir, 
la manera en que se acopla a los gustos del cliente y el grado de satisfacción que 
brinda a sus necesidades 
 
Finalmente, es necesario analizar el uso final que el consumidor desea darle al 
producto, puesto que en algunos casos es vital la presentación, la promoción y la 




Al determinar el numero de artesanías de barniz de pasto que los consumidores 
están dispuestos a adquirir y que justifica la creación de la comercializadora, cabe 
indicar que la comercializadora iniciara sus exportaciones con 10 clientes en los 
cuales se encuentran personas del común y almacenes de ventas de artesanías 
los cuales están dispuestos a adquirir las artesanías trimestralmente de acuerdo a 
la capacidad de producción de los artesanos, según lo anterior la comercializadora 
se estaría conformando en marzo del 2008. 
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Según las encuestas realizadas tanto a los artesanos como a los consumidores en 
Estados Unidos las fechas de mayor comercialización serán los meses de junio, 
septiembre, diciembre, marzo, cabe mencionar que el mes de mayor venta será el 
mes de diciembre ya que en este mes se suben las ventas de artesanías por 
motivo que las utilizan para regalos a familiares o a compañeros de trabajo. 
 
La necesidad real o psicológica de la población de Estados Unidos, de acuerdo 
con los estudios realizados a los consumidores de artesanías, la disposición para 
adquirir este producto es considerablemente alta, ya que los consumidores de 
artesanías en Estados Unidos se encuentran con un nivel de ingresos altos y son 
personas que tienen gusto y aprecian el trabajo artesanal. 
 
También se tiene en cuenta las ventajas que tienen los almacenes de artesanías 
en Estados Unidos en cuanto a costos de ventas, pues el canal de 
comercialización es directa, por lo tanto los márgenes de utilidad y ganancia son 
altos, lo que permite la adquisición y compra de artesanías con alta rotación. 
 
La evolución de la demanda de artesanías de mopa – mopa, en el primer mes de 
comercialización tendrá un gran comportamiento, ya que en Estados Unidos no 
conocen este tipo de artesanías y dado a que estas tienen un mayor grado de 
belleza artística y por sus costos generara un mayor grado de curiosidad y nivel de 
compra de los consumidores. Esto genera que la demanda del primer y trimestre 
de comercialización de la empresa esta asegurada. 
 
Según los estudios realizados por el investigador, las características psicológicas 
de los consumidores hacen que sea prioridad el exhibir las artesanías en sus 
oficinas y hogares y de esta manera obtienen belleza a los sitios donde se 
encuentra. 
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Antes de calcular la demanda de los clientes, es preciso observar el análisis del 
instrumento de investigación por medio de encuestas a artesanos en la ciudad de 
Pasto Nariño y a consumidores en Estados Unidos. 
 
2.1 Estimación de la Demanda 
 
El grado actual del consumo de artesanías con barniz de Pasto será calculado 
cuantitativamente con base a los resultados obtenidos por los estudios realizados 
y las encuestas a personas fabricantes de dichas artesanías y a personas 
consumidoras de artesanías en los Estados Unidos (Nueva Yérsey, Sumrife 
Florida). 
 
A continuación se realiza una serie de bases estadísticas que permitan observar el 
nivel de consumo de las artesanías de mopa – mopa durante un periodo 
determinado que conceda estimar el crecimiento a largo plazo, el calculo será 
realizado trimestralmente, y este puede variar dependiendo los pedidos de los 
clientes. 
 
El valor de cada artesanía es variable, esto depende de la calidad, tamaño, 
diseño, forma, el cálculo se realizara con base al costo unitario de las artesanías 
que es de $32000 en el mercado extranjero. Para determinar los elementos que 
establece la demanda, se realizara una tabla con costos de venta para la 
comercializadora. La estimación es realizada con tres clientes que son los 
contactos que tiene la comercializadora actualmente. La demanda estimada para 
las artesanías con barniz de Pasto por parte de los clientes de Estados Unidos 










Costo en pesos 
Colombianos ($14000) 
Venta en pesos 
Colombianos ($32000) 
Trimestre 1.098 15.372.000 35.136.000 
 
2.2 Indicadores de la Demanda 
 
Con base a las estadísticas y pronósticos anteriores se calcularan los índices y 
coeficientes. 
 
2.2.1 Pronostico de Ventas para el Año 2008 – 2009 en Pesos Colombianos 
 





Demanda en Pesos 
Colombianos 
Abril 330 10.560.000 
Mayo 350 11.200.000 
Junio 418 13.376.000 
Julio 430 13.760.000 
Agosto 460 14.720.000 
Septiembre 470 15.040.000 
Octubre 500 16.000.000 
Noviembre 530 16.960.000 
Diciembre 680 21.760.000 
Enero 630 20.160.000 
Febrero 630 20.160.000 
Marzo 650 20.800.000 
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La tabla describe los pronósticos de ventas, cada valor esta estimado por el 
estudio que se realizo a personas que viven en los Estados Unidos que son 
quienes permiten observar en cuales mese tiene mayor demanda las artesanías. 
 
Si observamos la tabla los meses de octubre a diciembre son los de mayor 
demanda, ya que en estos meses las personas compran mayor cantidad de 
regalos para darles a la familia o compañeros de trabajo por motivos de fiestas  de 
diciembre. 
 
Los meses de menor demanda son los de enero y febrero ya que la gente en esta 
temporada empieza a economizar por motivos de los gastos que realizaron en 
diciembre. El mes de marzo comienza a estabilizarse las ventas ya que comienza 
nuevas fechas de fiestas como lo son día del padre, madre entre otras. 
 
El crecimiento anual en las ventas de artesanías en pesos Colombianos es de: 
$194.496.000. 
 
3. Oferta del Producto 
 
La oferta estará determinada por las líneas de oferta del sector interno y externo. 
 
El interno será la oferta de artesanías de mopa – mopa por parte de los artesanos 
Nariñenses, y la externa por la oferta que realiza la comercializadora a los 
consumidores de Estados unidos. 
 
Las cantidades que podrán suministrar los artesanos de barniz de Pasto hacia la 
comercializadora internacional para ofrecer en el mercado de Estados Unidos es 
la suficiente para poder satisfacer las necesidades de los consumidores. 
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La producción de artesanías de mopa – mopa son buenas ya que muchas familias 
viven de este trabajo, sin embargo se implementara unas estrategias para 
colaborar con los artesanos para que puedan tener mayores beneficios y calidad 
de vida, esto se hará dándoles mayores bonificaciones por su trabajo y se hablara 
con entidades gubernamentales para que ayuden al sector artesanal del 
departamento de Nariño. 
 
Este proyecto conllevara al aporte de la región ya que llevándolo a la práctica, la 
comercializadora generara mayor empleo, ingresos, mayor competitividad y 
reconocimiento para el Departamento y los artesanos. 
 
4. Precio del Producto 
 











El medio para la fijación de precios de las artesanías se realiza mediante el costo 
que da el mercado interno (artesanos), estos venden sus productos a un costo de 
$14.000 cabe anotar que el precio varias dependiendo de los aspectos de trabajo, 
y los precios de venta serán fijados de acuerdo al mercado internacional para 
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productos de exportación en esta caso la artesanía será vendida a un costo de 
$32000 dependiendo los costos de venta de los artesanos. 
 
5. Mercado Objetivo del Producto 
 
El mercado al cual se quiere llegar son los compradores de artesanías de Estados 
Unidos (Nueva Yérsey, Sumrife Florida). 
 
6. Canales de Comercialización 
 
Son las actividades de transferencia del producto de los productores al destino 
final y donde se generan costos para el proyecto. La comercialización va desde 
que el artesano entrega su producto hasta el consumidor en Estados Unidos. Las 
artesanías serán comercializadas directamente como esta indicado en el siguiente 
esquema. 
 
1. Promoción del producto. 
 
Con una base de datos que Proexport  facilita se enviara a los posibles clientes un 
catalogo en línea y si hay aceptación se despachara una muestra de nuestros 
producto. 
 
2. Conocimiento del cliente.  
 
• Catalogo en línea. 
 





El cliente recibe el mail del catalogo donde ofrecemos nuestros productos mopa-
mopa. Al haber respuesta positiva el siguiente paso es enviarle una muestra del 
producto para que conozcan la calidad, el diseño y se les ofrecerá una promoción 
dependiendo la cantidad del producto para que ellos se fidelizen con nuestro 
servicio.   
 
3. Pedido del cliente.  
 
El cliente en este punto ya toma la decisión de que productos mopa- mopa desea 
compran, aquí se habla con el cliente como va ser la forma de entrega y se 
compromete la organización con el. 
 
4. Proveedores.  
 
La empresa comienza a entenderse con los proveedores para conseguir los 




Entrega del producto por parte de los proveedores a la empresa. 
 
6. Recibo de Pedidos. 
 
• Contacto con el proveedor 
• Negociación Mopa-Mopa 
• Colocación del pedido 
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• Programación de entrega del pedido (Colombia-Estados Unidos) 
• Seguimiento de Entrega 
• Entrega del Pedido 
 
Llegada del producto a la bodega donde existe contacto directo con el proveedor, 
aquí se evaluara la calidad de las artesanías y se entra a negociar con el 
proveedor, después de esto se hará el embalaje del producto de forma que no se 
valla a maltratar, en este punto ya se a acordado con el cliente como va ser la 
forma de transporte y a donde debe llegar, el producto tendrá un seguimiento 
constante para evitar demoras y maltrato por el medio de transporte, y después de 
este largo proceso llega al país de destino.    
  
7. Descargué Mopa-Mopa.  
 
Aquí ya esta en Estados Unidos el producto donde se llegara a un punto de 
acuerdo para  despachar las artesanías a los diferentes lugares de venta. 
 
8. Entrega Mopa-Mopa. 
 
En este punto el cliente ya tiene en sus manos las artesanías. 
 
9. Almacenes de venta. 
 
Aquí el producto ya se encuentra en la venta en los almacenes que el cliente 
escogió. 
 
10. Medición al cliente. 
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Estar en contacto permanentemente con el cliente para saber si el producto 
cumplió con sus expectativas. 
 
La publicidad que se realizara será por contacto directo por medio de vía 
telefónica y también se utilizara la página Web de la comercializadora. Para la 
exportación de artesanías se utilizará como empaque individual bolsa de papel y 
plástica ya que se clasifican dentro de la categoría de carga general unitaria. 
 
El trasporte de la comercialización se realizara por medio de un outsourcing con 
una SIA, ya que estas presentan un servicio completo, y ya que las exportaciones 




















7.2.3.2. Investigación de Mercados Instrumento Encuestas Dirigida a los 
Fabricantes de Artesanías de Mopa – Mopa en el Departamento de Nariño. 
 
Las encuestas realizadas a los artesanos de pasto se realizo por medio de un 
muestreo probabilístico aleatorio simple que arrojo una muestra de 28,57. 
 






Menos de un Año
1 - 8 Años
8 - 15 Años
15 - 30 Años






























De  $10000 a $20000

































































7- ¿Ha exportado alguna vez? 





































10- ¿Le gustaría exportar sus artesanías a través de una comercializadora 

























7.2.3.3. Encuesta Dirigida a Personas que Viven en Estados Unidos (Nueva 
Jersey, Sumrife Florida). 
 
La encuesta realizada a personas que viven en Nueva Jersey, Sumrife Florida fue 
ejecutada por el método de conveniencia ya que este genera menores costos para 
realizar dichas encuestas y por motivo que en Estados Unidos no es permitido 
efectuar encuestas sin un respectivo permiso, las encuestas fueron realizadas por 
personas allegadas al investigador.  
 
1. ¿Ha tenido la oportunidad de viajar a Colombia? 
 


































3. ¿Conoce las artesanías Colombianas? 
 








































































































8. ¿Tiene alguna preferencia en cuanto a artesanías? 
































7.3. ANALISIS TÉCNICO 
 
Este permite evaluar la factibilidad técnica del proyecto realizado. Con el cual se 
tendrán en cuenta componentes importantes de logística para la comercializadora 
que se pretende crear. 
 
7.3.1. Objetivo General 
 
Ejecutar un análisis técnico para determinar la disponibilidad que se tendrá en 
cuanto a infraestructura, producción y elementos que integren las necesidades de 
la compañía. 
 
7.3.2. Objetivos Específicos 
 
• Establecer los equipos necesarios que se utilizaran para el proceso de la 
comercialización. 
 
• Establecer la distribución de la planta. 
 
• Establecer la localización geográfica. 
 
7.3.3. Determinación del Tamaño de la Empresa y de la Localización. 
 
La compañía será una empresa comercializadora de artesanías con barniz de 
Pasto, donde para el funcionamiento de la C.I. se hace necesaria instalaciones, 
las cuales cuentan con: Oficinas Administrativas, Laboratorio de Control de 
Calidad, Bodega de Almacenamiento, Cuarto de empaque y etiquetado, 
Despacho, Servicio al Cliente. 
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La localización de la compañía se hará en la Ciudad de Pasto, ubicada en el sur 
para tener mayor disponibilidad de comunicación con el aeropuerto Antonio Nariño 
ubicado en Chachagui. 
 
7.3.3.1. Distribución de Planta 
 
La planta física se refiere al local donde funcionara el negocio. Esta se 
determinara según el tamaño del objeto que va a ofrecer los productos y servicios 
y necesidades de adquisición. 
 
A continuación se mostrara la estructura de la planta física en la cual se 
encuentran establecidas las áreas funcionales. 
 
















7.4. Descripción del Proceso para la Constitución Jurídica de la Empresa. 
(Análisis Jurídico)  
 
7.4.1. Forma Jurídica. 
 
La empresa se constituirá como una Persona Jurídica, una persona ficticia, capaz 
de ejercer derechos y contraer obligaciones civiles y de ser representada judicial y 
extrajudicialmente39, de carácter privada, con ánimo de lucro, de responsabilidad 
limitada y su constitución se hará mediante escritura pública. 
 
Dado su objeto social como importador y/o exportador, la empresa debe 
constituirse como Persona Jurídica, de acuerdo a los requerimientos de la 
Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales, su carácter privado lo determina el 
origen de los aportes a capital, por cuanto estos provienen de particulares. 
 
La condición de limitada (Ltda.) permite que la responsabilidad de cada uno de los 
socios se limite al monto de sus aportes y por lo tanto no afecte el patrimonio 
individual de los asociados que no se encuentre comprometido en la sociedad, la 
sigla Ltda.,  deberá formar parte integral de su razón social. 
 
Igualmente se inscribirá a la empresa en el régimen de Comercializadoras 
Internacionales.  Entre otras por las siguientes razones: 
 
Hacer uso del instrumento especial gratuito, creado mediante la ley 67 del 28 de 
diciembre, conocido como un instrumento de apoyo a las exportaciones. 
 
Acceder a los beneficios que por Normas de Origen y Producción se establezcan y 
                                                 
39 Código Civil Colombiano. Artículo 633. Congreso de la República. 
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para aprovechar las ventajas existentes tales como la exención de IVA y del 
impuesto de retención en la fuente por la compra de mercancías destinadas a la 
exportación, y realizará las gestiones pertinentes para obtener la inscripción ante 
el Ministerio  de Comercio, industria y Turismo.  Incluirá también dentro de su 




La Empresa se inscribirá en el Régimen Común, por tratarse de una persona 
jurídica, de esta forma será responsable del Impuesto de Renta y 
Complementario40 para lo cual deberá ajustarse al calendario de pagos 
determinado por la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN y utilizar 
los formatos para ello establecidos. El pago extemporáneo, las correcciones 
voluntarias o los errores en la liquidación, tienen una sanción pecuniaria de 5% 
mensual sobre el Total del Impuesto a Cargo, suma que no podrá ser inferior a  $ 
180.000,  se considera esta cifra como sanción mínima. 
 
Igualmente, la empresa será considerada como agente retenedor41, en Renta: 
compras, honorarios, salarios, servicios, otros ingresos tributarios, para lo cual 
utilizará las tarifas determinadas como Retención en la Fuente para cada 
actividad; y realizará retención del 1.5% sobre contratos superiores a $ 56.684.000 
para la vigencia,  como impuesto de timbre. 
 
Asimismo será responsable de Impuesto a las Ventas IVA42, impuesto que deberá 
liquidar bimestralmente en los formatos y plazos señalados por la DIAN para el 
pago de este impuesto. 
                                                 
40 Estatuto Tributario Colombiano. Artículo 13. 
41 Idem. Artículo 368. 
42 Idem. Artículo 437 y 437-2 
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La extemporaneidad en el pago de los anteriores ítems ocasionará una sanción 
similar a la de Renta y Complementarios. Para determinar la fecha límite de pago 
la empresa deberá tener en cuenta el último digito del NIT, sin considerar el digito 
de verificación. 
 
Por tratarse de Persona Jurídica,  la empresa deberá solicitar ante la DIAN, 
autorización para numeración de facturación, si esta se realizara en papel, por 
computadora o mediante sistema POS (Punto de Venta), si la facturación se 
realiza por Caja Registradora, no es necesaria la autorización.  Esta autorización 
de numeración tendrá una vigencia de 2 años, contados a partir de la fecha de 
emisión de la Resolución de Autorización por la DIAN, sin embargo, en caso de no 
utilizar la totalidad de la numeración autorizada, la empresa podrá solicitar 
habilitación de numeración. 
 
La facturación en papel deberá ser realizada por tipógrafo autorizado y deberá 




Los accionistas de la empresa son: Diego Fernando Moncayo Chaves. Y Hugo 
Fernando Bravo, poseedores del 50% de acciones cada uno, se especificará la 
igualdad de sus derechos y cuotas, con derecho a voz y voto en la Junta de 
Accionistas, entre sus deberes estará el de designar al Representante Legal de la 
Empresa quien podrá ser o no accionista de la misma. 
 
Si alguno de los socios pretende ceder sus cuotas o derechos,  deberá hacer una 
oferta preferencial al otro socio. La sesión de cuotas o aportes deberá hacerse 
elevando a escritura pública y se registrará en la Cámara de Comercio respectiva. 
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Los socios tienen derecho a efectuar la inspección y vigilancia permanente de la 
empresa, aunque se delegue la administración a una persona diferente a ellas. 
 
Razón Social. La empresa se denominará: “Arts Exports Ltda. C.I.” 
 
Acta de Constitución y Estatutos.  La empresa se regirá por la siguiente Acta de 
constitución en la cual se encuentran inmersos sus estatutos: 
 
Acta de Constitución.  En la ciudad de Pasto, Departamento de Nariño, 
República de Colombia, el señor Diego Fernando Moncayo Chaves y Hugo 
Fernando Bravo, mayores de edad, con domicilio en Pasto, identificados con las 
cédulas de ciudadanía números: respectivamente,  obrando en nombre propio, 
manifestaron que constituirán una sociedad de responsabilidad limitada la cual se 
regirá por las normas establecidas en el código de comercio y en especial por los 
siguientes estatutos: 
 
Artículo 1: Nombre o razón social: La sociedad  se  denominará "Arts Exports Ltda. 
C.I.". 
 
Artículo 2: Domicilio: el domicilio principal será la ciudad de Pasto, Departamento 
de Nariño; República de Colombia, sin embargo, la sociedad puede establecer 
sucursales o agencias en otras ciudades del país o en el exterior. 
 
Artículo 3: Objeto social: la sociedad tiene por objeto social: Comercialización 
internacional de artesanías mopa-mopa. 
 
Artículo 4: Duración de la sociedad: se fija en 10 años, contados desde la fecha de 
otorgamiento de la escritura. La junta de socios podrá mediante reforma, prolongar 




Artículo 5: El capital suscrito es la suma de $80.000.000. 
 
Artículo 6: Cuotas: El capital social se divide en ochenta cuotas o acciones de un 
valor nominal de un millón de pesos, capital y cuotas que se encuentran pagadas 
en su totalidad de la siguiente forma: El socio Diego Fernando Moncayo Chaves 
suscribe el cincuenta por ciento en cinco cuotas de valor nominal y paga en 
efectivo el valor de $40.000.000; El socio Hugo Fernando Bravo, suscribe el 
cincuenta por ciento en cinco cuotas de valor nominal y paga en efectivo el valor 
de $40.000.000 así los aportes han sido pagados íntegramente a la sociedad. 
 
Artículo 7: Responsabilidades: la responsabilidad de cada uno de los socios se 
limita al monto de sus aportes. 
 
Articulo 8: Aumento del capital: el capital de los socios puede ser aumentando por 
nuevos aportes de los socios, por la admisión de nuevos socios o por la 
acumulación que se hicieron de utilidades por determinación de común acuerdo de 
los socios. 
 
Articulo 9: Cesión de cuotas. Las cuotas correspondientes al interés social de cada 
uno de los socios no están representadas por títulos, ni son negociables en el 
mercado, pero sí pueden cederse. La cesión implicará una reforma estatutaria y la 
correspondiente escritura será otorgada por el representante legal, el cedente y el 
cesionario. 
 
Artículo 11: Administración. La administración de la sociedad corresponde por 
derecho a los socios, pero estos convienen en delegarla en un gerente, con 
facultades para representar la sociedad. Esta delegación no impide que la 
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administración y representación de la sociedad, así como el uso de la razón social 
se someta al gerente, cuando los estatutos así lo exijan, según la voluntad de los 
socios. 
 
Requiere para su validez el consentimiento de todos los socios, la ejecución o 
ejercicio en los siguientes actos o funciones: 
 
1. Disponer de una parte de las utilidades liquidas con destino a 
ensanchamiento de la empresa o de cualquier otro objeto distinto de la 
distribución de utilidades. 
 
2. Obtener créditos financieros. 
 
3. Contratar personal adicional al proyectado 
 
Artículo 11: Reuniones: la junta de socios se reunirá ordinariamente una vez por 
año, el primer día de Marzo a las 10:00 de la mañana en las oficinas del domicilio 
de la compañía. 
 
Articulo 12: Votos: en todas las reuniones de la junta de socios, cada socio tendrá 
tantos votos como cuotas tenga en la sociedad. Las decisiones se tomaran por 
número plural de socios que represente la mayoría absoluta de las cuotas en que 
se halla dividido el capital de la sociedad, salvo que de acuerdo con estos 
estatutos se requiera unanimidad 
 
Artículo 13: La sociedad tendrá un gerente y un subgerente que lo reemplazará en 
sus faltas absolutas o temporales. Ambos elegidos por la junta de socios para 
períodos de un año, pero podrán ser elegidos indefinidamente y removidos a 
voluntad de los socios en cualquier tiempo. Le corresponde al gerente en forma 
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especial la administración y representación de la sociedad, así como el USO de la 
razón social con las limitaciones contempladas en estos estatutos. En particular 
tendrá las siguientes funciones: 
 
1. Ejercer la representación legal de la empresa y como tal suscribirá los actos 
y proyectos en representación de la misma y otorgará los poderes 
necesarios para la cabal defensa de los intereses de la entidad. Según la 
naturaleza y proyectos, el Gerente se sujetará a las autorizaciones de la 
Junta de Socios. 
 
2. Presidir y dirigir las sesiones de la Junta de Socios y de Directivos. 
 
3. Autenticar con su firma los actos de la empresa y firmar la correspondencia. 
 
4. Suscribir los proyectos y demás que hayan sido previamente aprobadas por 
la Junta de Socios. 
 
5. Contratar y  administrar el talento humano que la empresa requiera para su 
normal funcionamiento. 
 
6. Las demás inherentes a su cargo. 
 
7. Las que le sean asignadas por la Junta de Socios. 
 
Artículo 14: Inventarios y Balances: mensualmente se hará un Balance de Prueba 
de la sociedad. Cada año a 31 de Diciembre se cortarán las cuentas, se hará un 




Artículo 15: Reserva Legal: aprobado el Balance y demás documentos, de las 
utilidades liquidas que resulten, se destinará un 10% de reserva legal. 
 
Artículo 16: La sociedad se disolverá por: 
 
1. La expedición del plazo señalado para su duración. 
 
2. La pérdida de un 50% del capital aportado. 
 
3. Por acuerdo unánime de los socios. 
 
4. Cuando el número de socios exceda de veinticinco. 
 
5. Por demás causales señaladas en la ley. 
 
Artículo 17: Liquidación: disuelta la sociedad se procederá a su liquidación por el 
Gerente salvo que la junta de socios resuelva designar uno o más liquidadores 
con sus respectivos suplentes, cuyos nombramientos deberán registrarse en la 
Cámara de Comercio del domicilio de la ciudad. 
 
Registro e Inscripción. Para el registro e inscripción de la empresa se realizará 
las siguientes gestiones: 
 
a. Levantamiento de escritura pública en una Notaría del domicilio principal de 
la empresa. 
 
b. Registro en la Cámara de Comercio de Pasto. 
 
c. Diligenciamiento y solicitud del RUT. Registro Único Tributario. 
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d. Solicitud de Copia del NIT. 
 
e. Matrícula y pago de derechos en Industria y Comercio Municipal. 
 
f. Certificados de: Bomberos, Salud, Uso de Suelos, Sayco-Acinpro. 
 
g. Registro de Libros de Comercio y Contabilidad en la Cámara de Comercio 
de Pasto. 
 
h. Afiliación de empleados al Régimen de Seguridad Social: Salud, Pensiones, 
Riesgos Profesionales. 
 
i. Afiliación y pago de Aportes Parafiscales: SENA, ICBF, Caja de 
Compensación Familiar. 
 
j. Inscripción en el Registro Nacional de Exportadores. 
 
Inscripción ante el Ministerio de Comercio, industria y Turismo. Como 
Comercializadora Internacional, para lo cual, además de los requisitos enunciados 
anteriormente debe: 
 
a. Diligenciar el Formulario de Solicitud de inscripción como Cl. 
 
b. Elaborar el documento Estudio de Mercados. 
 
c. Solicitud al MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO, Grupo de 
Zonas Francas y Comercializadoras Internacionales la inscripción de la 
Empresa como Sociedad de Comercio Internacional, acompañando la solicitud 
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con los siguientes documentos: 
 
1. Original del Certificado de Existencia y Representación Legal. 
 
2. Fotocopia del NIT. 
 
3. Copia del Registro Nacional de Exportadores actualizado. 
 
4. Original del Formulario de inscripción como C.I. 
 
5. Carta de que el representante legal no ha sido sancionado por infringir el 
régimen cambiario, tributario, etc. 
 
6. Original del Estudio de Mercado. Para acreditar un soporte de la información 
consignada en el formulario de inscripción como C.I.,  para ello Arts Exports 
Ltda. C.I. se regirá por la guía sugerida para el estudio de mercado que facilita 
el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, la cual requiere de la siguiente 
información de la C.I. que desee inscribirse: Nit, Razón social, Misión y Visión, 
DOFA de la C.I, Descripción de la infraestructura física, Estructura Orgánica de 
la C.I.  (organigrama o planta de personal), Tiempo de constitución de la 
empresa, Sucursales si las hubiere y Resumen de las actividades 
empresariales. 
 
La empresa, al constituirse como C.I. adquiere los siguientes compromisos una 
vez haya accedido al régimen C.I.: Expedir oportunamente el Certificado de 
Proveedor (CP) al proveedor; Exportar dentro de los términos establecidos, las 
mercancías que adquirió exentas del IVA y/o Retefuente al amparo de un (CP); 
Remitir oportunamente, tanto al MINISTERIO DE INDUSTRIA Y TURISMO como 

























Febrero y Marzo se remitirán en un solo envío dentro de los 10 primeros días de 
Abril. Seguirán enviándose dentro de los 10 primeros días de Julio, dentro de los 
primeros 10 días de Octubre y dentro de los primeros días de Enero del año 
siguiente; Igualmente, enviar oficio al Ministerio para informar, si se presenta el 
caso, que durante el trimestre no se han expedido CP, indicando las razones 
pertinentes. En la etapa de operación se definirá una estructura que estará acorde 
con las necesidades de la empresa, siendo flexible, permitiendo posibles 
adecuaciones  a medida que se vayan presentando variaciones en el transcurso 
del tiempo; Solicitar la cancelación Voluntaria de la Inscripción en el Régimen 
como C.I. 
 
Se deberá considerar igualmente las  siguientes sanciones: El ministerio de 
Comercio, Industria y Turismo cancela la inscripción como C.I. a las empresas que 
hayan violado los regímenes cambiarios de comercio exterior, aduanero o 
tributario; Pago de una suma igual al valor de los incentivos y exenciones que 
tanto ella como el productor se hubiera beneficiado más el interés moratorio fiscal. 
A favor del Fisco Nacional. 
 












7.5.1. Junta de Socios. 
 
Es la máxima autoridad; la junta de socios podrá delegar su representación de la 
sociedad al Gerente, Este puede ser un empleado; sin embargo, para dar inicio a 
la C.I. se ha decidido que uno de los socios asumirá este papel. 
 
7.5.2. Reglamento Interno. 
 
Es la norma elaborada por la junta directiva  de acuerdo con los intereses de su 
empresa y la legislación laboral vigente, en la que se establecen las condiciones 
de acatamiento general sobre condiciones de trabajo, relaciones humanas, 
medidas de orden técnico y sanciones disciplinarias. 
 
7.5.3. Área Financiera.  
 
Velar y dar cumplimiento a la normatividad y a la legislación Colombiana que 
sobre las transacciones de comercio Exterior han sido establecidas. 
 
Llevar los respectivos libros contables que exige la ley Colombiana Presentar 
periódicamente informes de resultados financieros, Preservar la documentación 
que representan la actividad legal de que son necesarios ante las instituciones de 
control que para autorizadas por la legislación Colombiana. 
 
Realizar el ejercicio contable producto de las transacciones realizadas por la 
empresa cotidianamente. 
  




7.5.4. Área Operativa.  
 
Realizar todo tipo de diligencias que la empresa requiera para su efectivo 
funcionamiento. 
 
Tener una correcta atención a los clientes cuando se tenga contacto con ellos 
seleccionar la correspondencia para ser distribuida de acuerdo a su destinación. 
 
Mantener siempre al día con suministros necesarias para la empresa como 
papelería y equipos de oficina. 
 
Realizar un eficiente manejo de la información que identifica el objeto social de la 
empresa. 
 
7.5.5. Área Comercial y Logística. 
 
Generar estrategias que tengan como objetivo el incremento en las ventas en la 
empresa. 
 
Establecer objetivos que lleven a un incremento en los ingresos. 
 
Evaluar permanentemente los objetivos y metas planteadas en ventas. 
 
Estar en contacto permanente con los clientes y proveedores para dar 
cumplimiento a los compromisos de comercio establecidos por la empresa con 
base en su objeto social. 
 
Presentar informes e indicadores de gestión permanentes a la junta de socios 
sobre los niveles de ventas alcanzados en un periodo de tiempo establecido. 
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Elaborar o diseñar de manera conjunta con la Gerencia un plan de mercadeo y 
ventas acorde con las exigencias del mercado. 
 
Realizar un análisis permanente sobre la eficiencia de la distribución  internacional 
para hacer que las operaciones comerciales de compra y venta por parte de la 
empresa sean más competitivas. 
 
Brindar asesoría personalizada a los proveedores en cada una de las áreas  
pertinentes e involucradas en el proceso de introducción de productos  mercados 
internacionales. 
 
Realizar cotizaciones a los clientes nacionales o extranjeros que lo requieran. 
Elaborar cronograma de actividades para una un mayor aprovechamiento del 
tiempo. 
 
Las demás que le sean asignadas en cumplimiento de su desempeño en la 
empresa. 
 
7.5.6. Manuales de Funciones. 
 
Junta de socios.  Es la máxima autoridad; la junta de socios podrá delegar su 
representación de la sociedad al Gerente, Este puede ser un empleado; sin 
embargo, para dar inicio a la C.I. se ha decidido que uno de los socios asumirá 
este papel. 
 
Gerente.  Será el representante legal de la empresa; principal responsable de la 
gestión administrativa con funciones como: planear, organizar, dirigir, coordinar, 
evaluar y controlar las acciones y actividades de la Comercializadora, exportadora, 
así como el manejo del talento humano a su cargo. 
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 Promover y vigilar el buen funcionamiento del proceso administrativo de la  
empresa. 
 
 Designar el personal requerido para el normal funcionamiento de la empresa, 
señalarles su remuneración, asignarles funciones y propender por el 
mantenimiento de excelentes relaciones laborales y personales con el cliente 
interno (proveedores), además deberá promover las buenas relaciones entre 
ellos. 
 
 Verificar y mejorar constantemente el nivel de servicio proporcionado al cliente. 
 
 Establecer, revisar y vigilar el cumplimiento del reglamento Interno de la 
empresa. 
 
 Recolectar y entregar la información contable de la empresa al contador, 
evaluar los resultados arrojados y utilizar éstos para la toma de decisiones. 
 
 Supervisar el estado de la maquinaria e instalaciones y contratar el personal 
necesario en caso de  averías o daños en estas. 
 
 Manejar un listado de proveedores actualizado para efectuar las compras 
requeridas. 
 
 Analizar las sugerencias del personal y de los clientes nacionales y extranjeros 
para la adquisición de nuevo material de exportación previa consulta y 
aprobación de la junta de socios. 
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 Presentar informes ante los socios de su gestión y de la situación general de la 
empresa mensualmente. 
 
 Efectuar el arqueo diario de caja. 
 
 Liquidación y pago de nómina. 
 
 Compra de materiales de oficina, papelería, productos artesanales y demás 
insumos requeridos para el funcionamiento normal de la empresa. 
 
 Coordinar y evaluar las funciones del personal a su cargo. 
 
 Planear, organizar, dirigir, controlar y evaluar los programas promociónales y 
publicitarios tendientes a mantener en buen nivel a la empresa en el mercado. 
 
 Dada la connotación social de la Empresa, el gerente deberá tener excelentes 
relaciones con los clientes tanto mayoristas del extranjero como nacionales y 
locales, esto implica un contacto permanente con ellos para analizar el nivel de 
satisfacción de estos. 
 
 Fomentar el buen clima organizacional implementando y evaluando las 
estrategias antes mencionadas a este respecto. 
 
 Informar, capacitar y orientar al personal sobre las actividades de la empresa. 
 
Perfil o requisitos: 
 
 Profesional en Administración de Empresas. 
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 Para la etapa inicial ser socio de la empresa 
 
Secretaria – Auxiliar Contable. Efectuar las funciones de recepción, atención 
personal y telefónica de los clientes nacionales y extranjeros, se enfatiza que las 
anteriores funciones deben ser realizadas con estándares de excelencia en la 
atención, esto implica amabilidad, agilidad y eficiencia en el servicio. 
 
 Exponer claramente los servicios ofrecidos por la empresa y dar toda la 
información que se le pida al respecto de la función de la empresa. 
 
 Realizar las consignaciones que le entregue el gerente así como el pago de 
servicios. 
 
 Velar por el buen funcionamiento y utilización de los equipos, elementos y 
materiales a su cargo. 
 
 Mantener actualizado y en orden los archivos físicos y sistematizados. 
 
 Supervisar el aseo de las instalaciones y efectuarlo en un caso determinado. 
 
 Mantener informado al gerente sobre las anomalías detectadas. 
 
 Realizar sugerencias que propendan por el mejoramiento de la empresa. 
 








 Tecnólogo en Secretariado ejecutivo. 
 




 Encargado de llevar la contabilidad y avalarla con su firma. 
   




• Contador público titulado con dos años de experiencia 
 
7.6. ANALISIS FINANCIERO 
 
Para desarrollar el análisis financiero se deben realizar cálculos de costos y 
gastos, en el siguiente esquema se especificaran y totalizaran. 
 
A continuación se realizaran presupuestos para los siguientes 5 años a partir del 
2008, las cifras son en pesos. 
 
7.6.1. Presupuesto de Ventas. 
 
El presupuesto es realizado midiendo la estimación de la demanda, y la 
proyección mediante pronósticos. 
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El precio de venta de las artesanías con barniz de Pasto es de $32000 para el año 
2008, para el 2009 de $35200, para el 2010 de 38720, para el 2011 de $42592 y 
para el 2012 de $46851 por artesanía. 
 
7.6.2. Presupuesto de Ventas Proyectado 
 
ARTS EXPORTS C.I. LTDA. 
DEL 2008 AL 2012 





































7.6.3. Presupuesto de Costos Anuales Proyectado 
 
ARTS EXPORTS C.I. LTDA. 
Tabla4: Presupuesto de Costos Anuales.  
PROYECCIÓN COSTOS ANUALES EN PESOS 
SALARIOS 32280000 
SEGURIDAD SOCIAL 6129450 
APORTES PARAFISCALES 2775600 
PRESTACIONES SOCIALES 7046724 
ARRENDAMIENTO 5400000 




SS. PÚBLICOS INCREMENTO 
ANUAL 
960000 
PUBLICIDAD INCREMENTO ANUAL 800000 
PAPELERÍA INCREMENTO ANUAL 400000 
DEPRECIACIÓN 1300000 
OTROS 5% DE VENTAS 
PROYECTADAS 
2560000 








7.6.4. Presupuesto de Costos de Ventas Proyectado 
 
PRESUPUESTO DE COSTOS DE VENTAS 
ARTS EXPORTS C.I LTDA. 
DEL 2008 AL 2012 
Tabla 5: Presupuesto de Costos. 












2008 14000 8000 112000000 
2009 15400 9600 147840000 
2010 16940 12480 211411200 
2011 18634 17472 325573248 
2012 20497 26208 537195859 
 
7.6.5. Margen de Utilidad 
 
ARTS EXPORTS C.I. LTDA 
 
Tabla 6: Margen de Utilidad.  
MARGEN DE UTILIDAD PROYECTADA EN PESOS PARA EL 2008 
PRECIO DE COMPRA $14000 
PRECIO DE VENTA $32000 







7.6.6. Estado de Resultados 
 
ARTS EXPORTS C.I. LTDA. 
DEL 2008 AL 2012 
Tabla 7: Estado de Resultados.  
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
CONCEPTO 2008 2009 2010 2011 2012 
INGRESOS 
OPERACIONALES 
256000000 337920000 483225600 744167424 1227876250 
(-)COSTO DE VENTAS 112000000 147840000 211411200 325573248 537195859 
UTILIDAD BRUTA EN 
VENTAS 
144000000 190080000 271814400 418594176 690680390 
(-)GASTOS 
OPERACIONALES 
58351774 63630316 69899181 79471733 90066765 
UTILIDAD 
OPERACIONAL 
85648226 126449684 201915219 339112443 600613625 
GASTO EN 
DEPRECIACIÓN 
1300000 1300000 1300000 1300000 1300000 
GASTOS 
FINANCIEROS 
0 0 0 0 0 
UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS 
84348226 125149684 200615219 337822443 599313625 
(-)PROVISIÓN PARA 
IMPUESTOS 
29521879 43802389 70215327 118237855 209759769 
UTILIDAD DESPUÉS 
DE IMPUESTOS 
54826347 81347295 130399892 219584588 389553856 
(-)RESERVA LEGAL 
DEL 10% 
5482635 8134729 13039989 21958459 38955386 
UTILIDAD DEL 
EJERCICIO 




7.6.7. Inversion y Financiamiento 
 
Para la ejecución del proyecto se ha proyectado los siguientes gastos: 
 
LISTA DE GASTOS 
 
3 computadores                                                                $ 6.000.000 
 
Muebles                                                                           $ 5.000.000 
 
Instrumentos                                                                     $ 1.200.000 
 
Gastos de instalación y adecuación                                 $ 2.800.000 
 
Publicidad y promoción                                                    $ 1.000.000 
 
Inventario de mercancías                                                $112.000.000 
 
Total                                                                                $ 128.000.000 
 
La distribución del capital de la compañía esta dada de la siguiente forma: 
 
Capital propio                                                                 $ 80.000.000 
 
Crédito                                                                           $ 48.000.000 
 




El crédito será tramitado a través de Bancoldex, ya que este ofrece tasa bajas 
para el impulso de las exportaciones. 
 
Bancoldex es una entidad como banco de redescuento, ofreciendo productos y 
servicios tanto para las empresas relacionadas con el comercio exterior como a 
aquellas dedicadas al mercado nacional. 
 
7.7. ANALISIS DE RIESGOS. 
 
El riesgo que puede tener Arts Exports Ltda. Es en el nivel de aceptación dado 
que los socios de esta empresa son muy jóvenes y el nivel de posicionamiento de 
estas compañías es muy difícil. Aunque por el nivel de aceptación de estos 
productos en Nueva Jersey, Sumrife Florida, permite pensar que el riesgo de 
aceptabilidad en el mercado es superable. 
 
En un futuro el riesgo de mercado puede estar asociado con el TLC ya que 
entrarían competidores extranjeros al mercado nacional y esto podría generar una 
desventaja. 
 
En lo económico el riesgo está asociado con las licencias, aranceles y los 
componentes del régimen de exportación y otro riesgo es la devaluación del dólar 
aunque esta empresa va a manejar únicamente el peso Colombiano y el valor de 










El desarrollo que genera el proyecto de investigación es obtener gran satisfacción 
tanto personal como profesional, ya que accede a tener un contacto directo con el 
mundo empresarial, el de las artesanías con barniz de Pasto y el comercio 
exterior. 
 
Con la investigación se logra generar experiencia en áreas como la creación de 
empresas y el comercio exterior. Generando una actitud abierta con mentalidad 
internacional y con gran emprendimiento para desarrollar proyectos de comercio 
exterior. 
 
Crear empresa es ayudar al mercado laboral y dar nuevos horizontes al mercado 
Colombiano permitiendo una mejor calidad de vida a muchas personas. 
 
Con esto se logra descubrir los perfiles profesionales para la creación de empresa 
y cual es el lineamiento de un profesional de administración de empresas que 
puede emprender. 
 
Esta investigación lograra  un crecimiento para la comercialización  de artesanías, 
ya que permite hacer frente a los cambios del entorno internacional y brinda el 











Los artesanos de la ciudad de San Juan de Pasto, llevan muchos años en el 
mercado regional, identificando este sector dentro de las cadenas productivas 
identificados en el departamento de Nariño, su comercialización es netamente 
artesanías. Por esta razón, los productos que ofrecen son de gran aceptación y 
tradición en el mercado local, regional e internacional. Sin embargo, los artesanos 
han ido perdiendo competitividades en el mercado. Por tal motivo este sector 
necesita poner en marcha estrategias de control de calidad, producción y 
comercialización. 
 
Según resultados obtenidos en el plan de mercadeo, las artesanías en barniz de 
mopa-mopa se encuentran en una posición favorable de aceptación en los 
mercados internacionales, con lo que se debería aprovechar estas oportunidades 
y eludir amenazas. 
 
La investigación de mercados sigue siendo en esencia un ejercicio de sentido 
común, por medio del cual se pretende  buscar mercados potenciales a los 
productos ya identificados como es el caso de las bomboneras decoradas en 
barniz de mopa-mopa, ya que es posible tomar decisiones inmediatas en un 
mundo que cada vez es más competitivo. 
 
Posicionarse en el mercado interno es necesario ya que permite conseguir 




El sector de las artesanías tiene un gran potencial con que se puede mantener en 
el mercado actual, teniendo en cuenta las innumerables situaciones difíciles por 
las que atraviesan, y en la cual nos atrevemos a dar las siguientes 
recomendaciones: 
 
Investigar y conocer las diferentes facilidades que brinda el Gobierno Nacional por 
medio de la ley marco de comercio exterior donde establece los criterios generales 
de política de comercio, en la que en sus principales objetivos se encuentran la de 
impulsar la internacionalización de la economía Nacional y facilitar la comprensión 
del marco legal Colombiano sobre el cual opera la actividad exportadora. 
 
Los procesos de producción de los productos decorados en barniz de mopa-mopa; 
como su posterior comercialización, se hace necesario la implementación de 
procesos de calidad en los productos, para que en los resultados de estos gocen 
de calidad en sus diseños y no sean rechazados en el mercado. 
 
Se hace necesario la sensibilización del recurso humano, mediante planes de 
capacitación que en el evento lo hacen las instituciones gubernamentales y no 
gubernamentales; para posteriormente realizarlo por medio de la Comercializadora 
Internacional, los cuales permitan mejorar la producción para que estos productos 
cumplan con las exigencias del mercado. 
 
Implementar estrategias de comercialización, por medio de publicidad y medios 
de comunicación a través de las agencias a escala nacional, las cuales ofrecen 
el servicio y dominan el negocio. Otra fuente importante es el INTERNET que 
es una herramienta utilizada para aprovechar las ventajas del comercio 
electrónico. 
 
Sensibilizar a los artesanos de las ventajas que ofrece las diferentes formas de 
asociación y trabajo en equipo; de esta forma se aprovechara de una mejor 
forma el abastecimiento en los mercados internacionales, esto se lograra 
reuniendo a los trabajadores  de mopa – mopa y demostrándoles que el 
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